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RESUMO

Dois sdo os objetivos desta dissertagdo: verificar se as empresas consideram
importante contratar profissionais egressos do curso de Administragédo de Empresas
com habilitagdo em Comércio Exterior e identificar os reflexos que se obtém nos
resultados das exportacbes de empresas que utilizam profissionais egressos do
curso de Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior. Para
este trabalho foi realizada uma revisdo na literatura sobre 0s seguintes temas:
Comércio Exterior, Mercado de Trabalho e Carreira, sendo que a intencao foi de
investigar o aproveitamento dos egressos do curso de Administracdo de Empresas
com habilitacdo em Comércio Exterior. Os principais autores pesquisados para a
realizacdo desta dissertacdo foram: Berteli (2004), Case (2001), Chahad (2002),
Keed (2004), Keegan (1999), Rifkim (1995). Para a realizacdo deste trabalho,
optamos pela andlise de cluster, por se tratar de uma técnica multivariada utilizada
para detectar grupos homogéneos nos dados (neste caso, grupo homogéneo de
sujeitos). Através do resultado obtido, o pesquisador pdde concluir que, na maioria
das respostas, 0s sujeitos afirmam que o profissional com habilitacdo em Comércio
Exterior é peca fundamental para o desempenho da organizacdo, entretanto,
algumas empresas acham vantajosa a contratagcdo deste profissional e outras,
apesar de terem a mesma opinido, ndo 0 contratariam por serem indiferentes ao

perfil do profissional que venha a atuar na area.

Palavras-chave : Comércio Exterior; Carreira; Mercado de Trabalho



ABSTRACT

Two are the objectives of this dissertation: to verify if the companies they consider
important to contract professionals egresses of the course of Business administration
with qualification in Foreign Commerce and to identify the consequences that if it
gets in the results of the exportations of companies who use professionals egresses
of the course of Business administration with qualification in Foreign Commerce. For
this work a revision in literature on the following subjects was carried through:
Foreign commerce, Market of Work and Career, being that the intention was to
investigate the exploitation of the egresses of the course of Business administration
with qualification in Foreign commerce. The main authors searched for the
accomplishment of this dissertation had been: Berteli (2004), Marries (2001), Chahad
(2002), Keed (2004), Keegan (1999), Rifkim (1995). For the accomplishment of this
work, we opt to the analysis of cluster, if dealing with one multivaried technique used
to detect homogeneous groups in the data (in this in case that, homogeneous group
of citizens). Through the gotten result, the researcher could conclude that, in the
majority of the answers, the citizens affirm that the professional with qualification in
Foreign commerce is basic part for the performance of the organization, however,
some companies find the act of contract of this professional advantageous and
others, although to have the same opinion, they would not contract it for being

indifferent to the profile of the professional who comes to act in the area.

Keywords: Business Trade; Career; Labour Force
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1 INTRODUCAO

O Brasil, de acordo com citacbes estatisticas do Ministério de Desenvolvimento,
Industria e Comeércio Exterior, possui uma pequena parte de sua producao interna
voltada para o mercado externo, cerca de 13% do seu PIB. No que diz respeito as
exportacdes, ainda sdo encontrados problemas de infra-estrutura portuaria e
aeroportuaria, de transporte, de entraves burocraticos e tecnoldgicos e outros tipos
de problema de origem humana. Todos estes fatores ameagam o crescimento das
exportacdes, contribuindo para limitar o mercado de trabalho para o profissional da

area de Comércio Exterior.

Empresarios e técnicos do governo sado unanimes em afirmar que, apesar dos
esforcos empreendidos pelos dois segmentos (empresa e governo), ainda é facil
observar o amadorismo das empresas brasileiras ao lidarem com o mercado
externo. Devido a falta de conhecimento desse mercado, de técnicas de negociacao
e de escassez de profissionais bem preparados e experientes na area, ainda ha

muito o que se fazer.

1.1 Origem do estudo

Os principais motivos do pesquisador e que o levaram a propor a realizacdo desta
pesquisa sdo as mudancas que vem ocorrendo no mercado de trabalho nos ultimos
anos e também o fato de o pesquisador ser um dos egressos do curso de
Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior, tendo sua
trajetoria profissional pautada nesta area. O pesquisador considera a area de
Comeércio Exterior uma das mais importantes para se atuar, em funcdo da
possibilidade de seu desenvolvimento pessoal e profissional e também pelos varios
beneficios que este trabalho proporciona ao pais. Por todos estes motivos, surgiu 0
interesse em pesquisar 0 aproveitamento dos profissionais egressos do curso de
administracdo de empresas com habilitacdo em comércio exterior no mercado de

trabalho na regido do Grande ABC.
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1.2 Problema

O mercado de trabalho, bem como a carreira do profissional passam por mudancas
a cada ano. Autores como Case (2001), Macedo (1998), Minarelli (1995) e Rifkim
(1995) dizem que o emprego deixou de ser sinbnimo de seguranga e que nao se
pode pensar nele para toda a vida, mesmo porque, o que se aprende na escola

muitas vezes esta em descompasso com as exigéncias do mercado de trabalho.

Os autores comentam ainda que apesar de sermos preparados, seja pelos nossos
familiares ou pelas escolas e organizag0es, para cultivar o emprego, muitas vezes o
enxergamos como uma uUnica fonte de trabalho e rendimentos. Entretanto, ao
contrario do que se via ha algumas décadas, no mundo empresarial as profissdes
estdo cedendo lugar para as funcbes, de modo que dos candidatos as vagas de
emprego nao se exige mais simplesmente uma ou outra formagéo, mas, sobretudo,
gue sejam profissionais flexiveis, capazes de se adaptar a dinamica da empresa e
de realizar tarefas determinadas.

Segundo Macedo (1998), isto fez com que os funcionarios fossem conhecidos
dentro das empresas por suas ocupacles, de maneira que os diplomas que eles
possuem continuam fazendo parte das suas pessoas, das suas histérias, dos seus
curriculos, mas frequentemente sdo esquecidos no dia-a-dia em suas atividades.
Por este motivo, surgiu o interesse em estudar a seguinte questdo: “Qual o
aproveitamento dos profissionais egressos do curso de administracdo de empresas
com habilitagdo em comércio exterior no mercado de trabalho na regido do Grande
ABC?".

1.3 Objetivos

- Verificar se as empresas consideram importante contratar profissionais egressos
do curso de Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comeércio Exterior;

- Identificar os reflexos que se obtém nos resultados das exportacdes de empresas
que utilizam profissionais egressos do curso de Administracdo de Empresas com

Habilitacdo em Comeércio Exterior.
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1.4 Justificativa

Enge (2004) realizou uma pesquisa sobre o inicio da profissionalizacdo de egressos
do curso de Licenciatura da USP (1994 - 1995) e Callegari (2001) estudou sobre a

insercéo profissional de egressos universitarios.

Na conclusdo da pesquisa de Enge (2004), pode-se analisar que, ao contrario do
que se poderia supor, a Opg¢ao por um curso superior ndo corresponde a uma
escolha profissional. A escolha é o resultado de um processo continuo e complexo
no qual estdo envolvidos fatores de diversas ordens, como por exemplo: a afinidade
com determinada area, a influéncia do meio social e limitag6es de ordem financeira.
Observou-se também, o valor social do diploma do curso superior. Quando se trata
de uma instituicdo renomada como a Universidade de Sao Paulo, o curso superior €
visto como uma espécie de salvaguarda contra o desemprego.

Outro ponto importante da pesquisa foram o0s depoimentos dos professores
entrevistados, onde os mesmos revelam que a carreira profissional costuma ser
desenvolvida em funcdo das oportunidades que surgem em determinado momento

em nossas vidas.

J& a pesquisa de Callegari (2001) teve por objetivo entender o processo de insercéo
profissional de egressos universitarios de uma universidade privada do Rio Grande
do Sul. Seu trabalho foi desenvolvido através de um estudo quantitativo. Foi utilizada
uma amostra de 110 egressos formados entre 1998 e 1999, dos cursos de
Psicologia, Pedagogia, Medicina, Turismo, Informatica, Economia e Engenharia
Civil. Os dados foram coletados através de um questionario, onde foram verificados
0S seguintes pontos: a formagdo académica e complementar dos egressos, a vida
profissional e atual e seus determinantes pessoais. Os dados obtidos foram
trabalhados, através da analise de regressdo multipla. Essa analise indicou que a
insercdo profissional em grande parte esté relacionada aos determinantes pessoais
dos egressos, ou seja, as atitudes e caracteristicas dos egressos frente ao trabalho,
tais como: valorizacdo do préoprio potencial, disponibilidade e interesse na busca de
emprego, auto-eficacia, busca por status profissional, bem como a iniciativa,
persisténcia e ndo acomodacdo ao mercado de trabalho. Além destas
caracteristicas, a pesquisa revelou a importancia da formacdo académica e
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complementar para o processo de insercdo no mercado, além de ressaltar o

destaque da atualizacdo constante.

Nicolini (2003) comenta que o Brasil, neste inicio do século XXI, passa por um
periodo de mudancas: privatizacdes e concessfes nas areas em que atuava o
governo-empresario, fusbes de empresas nacionais com empresas estrangeiras,
fusdes entre empresas brasileiras, a fim de enfrentar a concorréncia global. Este
cenario exigiu um aumento das responsabilidades dos administradores frente as

guestdes empresariais, em especial ao grau de especializacdo das pessoas.

O trato internacional, de acordo com Keed (2004), exige muitos conhecimentos de
cada pessoa e da empresa envolvida no comércio exterior, em especial quanto a

integracdo econdmica entre os paises e suas diversas formas.

Com um processo de globalizacdo cada vez maior, aquilo que vinha se
materializando aos poucos, durante anos, tomou impulso nas ultimas décadas,
assumindo uma propor¢ao maior na década de 90.

O Brasil, dentro desse contexto e comparado a outros paises, ainda ndo alcancou
resultados significativos no processo de internacionalizacdo de suas empresas. Sua
participacdo no comeércio internacional ainda € inexpressiva. Segundo dados do
Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior, a quem cabe a
formulacé@o da politica e o controle do comércio exterior brasileiro, em 2004, apesar
de terem obtido indice recorde, as exportacdes brasileiras representaram apenas
1,3% do total das exportacdes mundiais (MDIC, 2004).

Conforme demonstrado por Keed (2004), faz-se necessario esclarecer que, ao
contrario do que possa parecer, a primeira vista, para o leitor ndo afeito a area, o

campo de atuacado do profissional da area de Comeércio Exterior € diversificado.

O seu dominio se estende desde o setor governamental, onde se incluem a figura do
diplomata e os 6rgdos publicos ligados ao comeércio exterior, até o setor privado
onde estédo inseridos as entidades de classe, os traders, as empresas de transporte,
as empresas de logistica, os despachantes aduaneiros, bancos, corretores de
cambio, agentes e representantes comerciais, além de profissionais liberais como

consultores e advogados especializados na area (KEED, 2004).

Para Bertelli (2004) a graduacdo em Comeércio Exterior da énfase a administracao.
Essa € a principal diferenca que surge na comparacédo com a formacdo em Relacdes
Internacionais, cujo perfil esta mais voltado para o aspecto juridico.
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Especificamente nesta pesquisa, buscou-se fazer uma analise sobre o
aproveitamento dos profissionais egressos do curso de Administracdo de Empresas
com habilitacdo em Comércio Exterior junto as empresas que possuem a area de
comeércio exterior, para saber se 0s mesmos atuam ou ndo na area e também para

saber se as empresas consideram importante a contratagéo deste profissional.

Sendo que um dos objetivos desta pesquisa é de contribuir, como fonte de
informacéo, para os profissionais e/ou alunos que pretendem iniciar sua carreira na
area de Comércio Exterior. Alguns assuntos que serdo abordados neste trabalho: o
que esta acontecendo no mercado de trabalho; se h& saturacdo no mercado de
trabalho para este profissional; se as instituicbes de ensino superior (IES) sabem em
que area da empresa estéd atuando o profissional egresso do curso de Administracao
de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior; direcionamento sobre o
curriculo do curso; qual a real necessidade das IES continuarem oferecendo este
Curso; se ndo € mais interessante optar por cursos basicos sem habilitacéo.

1.5 Amostra e Delimitacdo do Estudo

Por uma questdo de conveniéncia, foram contatadas 20 empresas no més de junho
e julho de 2006 do segmento de autopecas, de um total de 87 estabelecidas na
regido do Grande ABC. As empresas contatadas sdo associadas ao Sindipecgas -
Sindicato Nacional da Industria de Componentes para Veiculos Automotores e estado
cadastradas no banco de dados do Ministério de Desenvolvimento, Industria e
Comeércio Exterior, o que facilitou a aplicagdo do formulario/roteiro.

1.6 Vinculacao a linha de pesquisa

Esta pesquisa esta vinculada a linha de pesquisa de Gestdo e Inovacgao
Organizacional.
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2 REFERENCIAL CONCEITUAL

Neste capitulo apresentaremos o referencial conceitual que norteia nosso trabalho.

2.1 Comércio Exterior

Embora o termo “globalizacdo” tenha se convertido nos ultimos anos em uma
expressdo de uso corrente, sendo utilizado nos mais variados contextos, segundo
Dias (2001), o fenébmeno que procura descrevé-lo teve inicio no século XVI com a
expansdo da economia européia para as regides da América, Asia e Africa.
Atualmente, e de um modo geral, o termo tem sido empregado com mais frequéncia
no sentido de indicar a existéncia de uma profunda interdependéncia, principalmente

econdmica, entre paises.

Dentro desse processo econdmico, muitos paises juntaram-se e formaram blocos
econdmicos, cujo objetivo principal foi aumentar as relacées comerciais entre os
membros. Estes blocos se fortalecem cada vez mais e ja se relacionam entre si.
Desta forma, cada pais, ao fazer parte de um bloco econdémico, consegue mais forga

nas relacdes comerciais internacionais.

Dias (2001) comenta que a palavra “globalizacao” também tem sido utilizada para
tentar explicar uma grande variedade de acontecimentos que ocorreram na esfera
econdmica mundial. Podemos citar como exemplo o surgimento de uma nova
divisdo internacional do trabalho junto a uma maior disperséo da atividade
econbmica que passaria a ser dirigida pelo planejamento estratégico das grandes
corporacOes, e substituiria as da planificacdo governamental ou estatal em varios

paises.

Ainda na visdo de Dias (2001), a tendéncia mundial de formacdo dos blocos
econdmicos integra uma nova divisdo internacional do mercado dentro de uma
perspectiva globalizada, na qual o aumento da competicdo pode acelerar o processo
de regionalizacdo. Os blocos econdémicos constituidos empreendem um esforco
concentrado pela lideranca politica, econdmica, comercial e tecnolégica das regides
onde estdo inseridas a Unido Européia (EU) no espaco europeu; o Acordo de Livre
Comércio da América do Norte (NAFTA, em inglés) na América do Norte, a
Associacdo das NacBes do Sudeste Asiatico (ASEAN, em inglés) na Asia e o
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Mercosul na América Latina. Além dos esforcos concentrados pelas liderancas
politica, econémica, comercial e tecnolédgica das regides onde estéo inseridas, estes
blocos séo criados com a finalidade de facilitar o comércio entre os paises membros.
Adotam reducdo ou isencdo de impostos ou de tarifas alfandegéarias e buscam
solugbes em comum para problemas comerciais. Em tese, o comércio entre os
paises constituintes de um bloco econémico aumenta e gera crescimento econdmico
para os paises. Geralmente, estes blocos sdo formados por paises vizinhos ou que
possuam afinidades culturais ou comerciais. Esta € uma tendéncia mundial, pois
cada vez mais 0 comércio entre blocos econémicos cresce. Economistas afirmam

que ficar de fora de um bloco econdmico é viver isolado do mundo comercial.

Essa realidade comenta Lopez (2002), vem induzindo agenda de negociagcdes, em
ambito mundial, tendo como objetivo a maior abertura das economias através de
acordos preferenciais, sub-regionais e bilaterais. A medida que se tornam
realidades, em que pese a lentiddo devido ao protecionismo dos paises
desenvolvidos, os regimes preferenciais eliminam tarifas aduaneiras. A protecao ao
trabalho nacional e o atrativo a novos investimentos passa a depender de fatores
como capacitacao tecnoldgica das empresas, ampla desburocratizacédo e logistica

integrada eficaz e a custos baixos, dentre outras.

O Brasil, com elevada vulnerabilidade externa segundo Lopez (2002), ainda nao
estd preparado para enfrentar 0s novos tempos de crescente competitividade com

protecionismos sofisticados em barreiras técnicas e outros similares.

Entretanto, dizia Keegan (1999), muitos paises exportam até 20% de sua producao
total, enquanto nos Estados Unidos exporta-se somente 10% e as exportagdes sao
dominadas somente pelas empresas de grande porte. A falta de ambicdo de muitos
dirigentes de empresa pode resultar em acomodacéo e falta de conscientizacdo para
exportacdo, ressaltando que ndo sdo as grandes empresas que geram empregos
nos Estados Unidos, mas sim, as pequenas que ndo se envolvem com exportacoes.
Ja na Alemanha sdo as pequenas empresas as grandes exportadoras, e na Italia
muitas microempresas, com 11 a 20 empregados, de diversos setores da industria,

tém um grau de exportagdo superior a média naquele pais.

Keegan (1999), tem como visdo e comenta que em pesquisas geralmente se apdia a
idéia de que a probabilidade de exportar aumenta em propor¢cdo direta com o
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crescimento da empresa. Nao fica bem claro se o grau de envolvimento com
exportacdes, determinado pela intensidade destas, isto é, a proporcao entre vendas
de exportacdo e o total das vendas, tem correlacdo positiva com o tamanho da

empresa.

Minarelli (1995) comentou que a humanidade levou muitos anos para passar da
agricultura a indastria e muitos outros anos para chegar ao periodo pés-industrial e
gue agora se encontra diante de um impasse, pois as formas de trabalho adquirem
novas formas e o emprego passa por redefinicbes, apesar do mesmo nao ter
deixado de existir, mas pode deixar de ser tal como o conhecemos.

Os propoésitos das escolas vém se alterando. Kuazaqui (2006) diz que os cursos de
graduacdo tinham um propésito mais filosofico do que prético, mais em nivel de
discusséo do que pragmatico. Com o passar do tempo, as transformacdes ocorridas
no mercado nos levaram a uma situacdo competitiva, sendo que determinados
cursos, como por exemplo, o de Administracdo, sofreram mudancas e
transformacdes, em uma tentativa de que o embasamento tedrico tivesse uma
aplicacao mais atuante no mercado de trabalho. O autor também comenta que, além
do conteudo ministrado, as entidades educacionais vem tentando criar diferentes
mecanismos de insercdo do aluno no mercado de trabalho. Desta forma, a qualidade
dos cursos de administracdo deve levar em conta, além dos aspectos fisicos,
estruturais, filosoficos e culturais, a inser¢do do individuo na sociedade. Para
garantir o foco e a qualidade, o curso de Administracdo pode, mas néo
necessariamente é obrigado a possuir varias habilitacbes, como € o caso do
Comeércio Exterior, com suas caracteristicas e particularidades.

Assim, ao escolher uma profissédo, na opinido de Bertelli (2004), o jovem devera ter
em mente que o0 ensino médio ou a universidade sdo apenas etapas, € ndo mais o
final, de seu plano pessoal de estudos. Ele precisara estar sempre atualizado,
sintonizado com as mudanc¢as no mundo, tanto da parte pratica como na area do
saber, e também estar sempre exercitando suas qualidades pessoais no trabalho,
como capacidade de convivéncia, espirito de equipe, ética e tantas outras

caracteristicas.

Ha varias opcdes de area onde o profissional de Comércio Exterior pode atuar.
Bertelli (2004) comenta que 0s possiveis setores de atuacdo do profissional de
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Comércio Exterior dentro de uma empresa podem ser: setor de compras
internacionais (importacdes), setor de vendas externas trading (exportacbes) e o
setor de logistica, que pode atender tanto o mercado interno como o mercado
externo. Ele ressalta ainda que o setor primario da economia — a agricultura —
atualmente necessita de um profissional que entenda de comércio exterior para
viabilizar a exportacdo. O mercado agricola de Mato Grosso do Sul, por exemplo,
tem absorvido boa parte dos profissionais formados pelas universidades localizadas
principalmente em Campo Grande, Capital do Estado, sendo que nos ultimos anos,
0 governo vem oferecendo incentivos para a criacdo de industrias de beneficiamento
de produtos agricolas e para a formacéo de cooperativas, com o intuito de ampliar
as exportagoes.

Muitas empresas, dizia Minervini (2001), acabavam integrando profissionais da area
de producdo com a funcdo de encarregado de programacdo para trabalhar no
departamento de exportacdo, para reduzir os possiveis conflitos entre estes
departamentos.

A seguir estdo relacionadas algumas das caracteristicas que, segundo Bertelli
(2004) e Minervini (2001), sdo apreciadas por quem contrata profissionais para

atuarem na area do Comércio Exterior:

- Capacidade de Adaptacao: por lidar no dia-a-dia com os mais diferentes povos, o
profissional deve ter formagdo generalista para entender todos 0s aspectos

relacionados & cultura dos paises;

- Atualizacdo: conhecer as diferencas culturais, econémicas e financeiras entre
paises, além de acompanhar as mudancas na politica e na geopolitica, sédo
diferenciais para o profissional.

- Senso de observacdo: capacidade de observar, analisar e avaliar cenérios
econdmicos, base para muitas decisdes de governos e empresas, principalmente na

area comercial.

- Conhecimento de idiomas: inglés € o primeiro idioma estrangeiro a ser exigido, em
razao do seu uso frequente em negociacdes. Em seguida, sugere-se aprender uma

outra lingua, como sugestéo o espanhol.
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2.2 Mercado de trabalho

Atualmente, as empresas oferecem um ambiente de trabalho mais humano do que
aquele do inicio do século, onde o trabalho na linha de montagem, por exemplo, era
monotono e insalubre. No entanto, Sennett (2005) acredita que essa melhoria é
meramente ilusoria. Ele argumenta que o ambiente de trabalho moderno, com
énfase nos trabalhos a curto prazo, na execucgao de projetos e na flexibilidade, n&o
permite que as pessoas desenvolvam experiéncias ou construam uma narrativa

coerente para suas vidas.

No ambiente moderno, o mercado de trabalho est4 mais voltado para o profissional
com caracteristicas especificas: que saiba lidar com pessoas, que se mantenha
sempre atualizado; que tenha habilidade para trabalhar em grupo etc.,
diferentemente do passado; onde os profissionais tinham como base um

relacionamento de comprometimento e confianca duradoura.

Mesmo com todas estas diferencas, Minarelli (1995) dizia que éramos preparados,
seja pela familia, por escolas ou organizacdes, para cultivar 0 emprego por um
tempo prolongado como um bem social. Talhados para ver o emprego como Unica
fonte de trabalho e rendimentos, o raciocinio que se aplica é o seguinte: trabalhar e
ganhar a vida sao atividades estreitamente ligadas ao emprego, preferencialmente

em uma grande empresa.

Entretanto, Rifkim (1995) ja afirmava que estdvamos entrando em uma nova fase da
histéria - caracterizada pelo declinio sistematico e inevitavel dos empregos,
sugerindo que deixassemos de lado a ilusdo de retreinar para cargos ja inexistentes.
Ele nos leva a ponderar o impensavel — que nos preparamos, € as nossas
instituicdes, para um mundo que esta eliminando o emprego de massa na producao
e na comercializagéo de bens e servigos.

Ainda de acordo com Rifkim (1995), redefinir o papel do individuo em uma
sociedade praticamente sem trabalhadores seria a questdo mais premente para as
proximas décadas. Ele dizia que deveriamos nos voltar para uma nova era, a era
pos-mercado, onde novas alternativas ao trabalho formal deveriam ser encontradas.
Novas maneiras de propiciar renda e poder aquisitivo precisavam ser
implementadas. Mais poder teria de ser dado ao emergente “terceiro setor” para
ajudar na restauracdo das comunidades e na constru¢ao de uma cultura sustentavel,
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sendo que o fim do emprego poderia significar o fim da civilizacdo, tal como a

conhecemos, ou sinalizar o inicio de uma grande transformacéao social.

Foi realizada uma pesquisa por Melo e Borges (2005), e uma de suas perguntas
para os jovens foi sobre a avaliacdo / percepcéo deles sobre a realidade do mercado
de trabalho. Alguns jovens avaliaram o assunto como sendo um aspecto negativo,
ou seja, que o mercado de trabalho se encontra mais exigente sobre a questao
qualificacdo e também esta diminuindo e extinguindo empregos. Outros
mencionaram a dinamicidade das ocupacbes, a dificil entrada no mercado e a
competitividade. Dessa forma, é possivel perceber que os jovens tém enfrentado os
obstaculos atuais, advindos da reestruturacdo produtiva, e estdo conscientes desse
fato.

Melo e Borges (2005), ainda comentam em sua pesquisa que de uma maneira geral
0s jovens avaliaram de forma positiva 0 mercado de trabalho, apontando para o fato
de existir oferta de trabalho, apesar de nao haver emprego e destacaram a

informagao como um meio de se conseguir a entrada no mercado de trabalho.

Estratégias de recursos humanos, mais flexiveis, facilitam os profissionais a
conciliarem diversos tipos de trabalho e interesses profissionais dizia Minarelli
(1995). No mercado, as organizacbes solicitam alguns servicos especializados
apenas quando precisam e pagam ao profissional de acordo com o trabalho
realizado. Ele comentava também que, desde a década de 80, comecaram a se
proliferar no Brasil pequenas empresas e microempresas, prestadoras de servigcos
autbnomos, o sistema de franchising, as franquias de marcas etc. Desta forma,
muitos profissionais passaram a vender o seu trabalho por hora ou por dia para
diferentes empregadores.

Minarelli (1995) ainda afirmava que o despreparo de muitos profissionais para
enfrentar tantas mudancas, ndo constitui surpresa. A maioria dos profissionais nem

imaginavam viver este tipo de transicao.

Lacombe e Chu (2005) destacam um fator que vem contribuindo para o0s
profissionais enfrentarem a realidade do mercado de trabalho em relagcdo a sua
identificagdo com o trabalho: a escolha tardia da profissdo. Além de aumentar as
chances da pessoa escolher um trabalho que seja adequado as suas caracteristicas

pessoais, faz também com que o profissional sinta-se com maior autonomia, aceite
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maiores desafios, possibilite um maior aprendizado, e crie alto grau de

independéncia de uma organizacdo ou instituicdo especifica.

A exigéncia de maior qualificagéo e a necessidade de especialistas para lidar com a
adocado de novas tecnologias e formas de gestdo contribuiram para o surgimento de
NOvos cursos nas universidades, ndo sendo mais suficiente o diploma de nivel médio

Ou superior.

Para Macedo (1998), isto fez com que os funcionarios fossem conhecidos dentro
das empresas por suas habilidades e ndo pela formagéo, de modo que os diplomas
gue eles tinham continuavam fazendo parte de suas vidas pessoais, das suas
histérias, dos seus curriculos, sendo freqliientemente esquecidos no dia-a-dia de
suas atividades.

Ha quase duas décadas, Bohoslavsky (1993) apud Enge (2004) afirmavam que nao
se pode pensar na escolha profissional como simples resultado de uma opcé&o
realizada num determinado momento pelo individuo, mesmo porque pensar que um
adolescente seja alguém livre e responsavel e que escolhe racionalmente de acordo
com as suas possibilidades internas, interesses e oportunidades sociais, expressa

tdo somente um mascaramento da realidade.

Desta forma, a escolha profissional €, na verdade, na opinidao de Macedo (1998), um
processo complexo e continuo, através do qual os individuos buscam,
constantemente, compatibilizar suas proprias aspiracbes e desejos com as
oportunidades do mercado de trabalho. Considera-se, também, que as alteracdes
gue vém ocorrendo no cenario econdmico mundial tém causado profundas
mudanc¢as nas formas de contratacdo da méo-de-obra e, consequentemente, nas

trajetdrias ocupacionais.

Observa-se uma reducdo no uso da mao-de-obra que leva a destruicdo das antigas
identidades profissionais, ja que altera a estrutura do trabalho até entdo existente.
Macedo (1998) dizia que isso estabeleceria um descompasso muito grande entre o
gue se aprende nos lares e nas escolas e a realidade com a qual as pessoas se
defrontam no mercado de trabalho.
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Em sintese, existem varios aspectos conjunturais sustentando o que se alterou no
mercado de trabalho na atualidade, principalmente se observarmos que ha uma
ruptura entre o antigo modelo de transicdo do jovem para a vida ativa (adulta) e o
modelo atual. No modelo atual tradicional ou classico, o tempo de saida do sistema
educativo e de entrada no mercado de trabalho é geralmente curto, permitindo ao
jovem uma répida emancipagdo com relagdo a sua familia de origem e a aquisicao

de uma vida propria.

Apesar de toda a alteracdo ocorrida no mercado de trabalho, Minarelli (1995) ja dizia
naquela época que o emprego era uma hecessidade dos empregadores e
empregados. Mas, por melhor que fosse, deixaria de ser sinbnimo de seguranca,
embora durante muitos anos essa idéia tivesse sido vendida aos empregados para
garantir a lealdade total aos empregadores. As relacdes de trabalho ja ndo sdo mais
duradouras como antigamente. Os empregos para toda a vida ndo mais existem. Os
periodos de permanéncia nas empresas ficam cada vez mais curtos, enquanto
aumentam as exigéncias em termos de profissionalismo. A empresa ndo € mais a
grande familia, e sim o local onde profissionais atuam na producéo de bens e na

prestacao de servicos.

O mercado de trabalho exige cada dia mais produtividade do executivo e ele quer
trabalhar menos. Case (2001) conclui, a partir destas informacdes, que muitos
profissionais colocam em suas prioridades o trabalho num plano secundario. O
resultado € um futuro profissional questionavel, que pode ser de muito
descontentamento. A atitude de um profissional bem sucedido deve ser positiva, ou
seja, o trabalho tem que ser colocado em posicao privilegiada nas suas prioridades.

Ha quase dez anos atras, para sobreviver a crise econémica mundial e atender as
novas demandas de mercado, as grandes empresas e corporagdes eliminaram ou
redesenharam cargos e, em muitos casos, operacdes inteiras. Minarelli (1995)
comentava que, como consequéncia do redimensionamento das empresas, O
emprego foi retirado ou a funcdo extinta de uma hora para outra. Nesta época, 0s

profissionais viviam com medo permanente de serem demitidos a qualquer instante.

Segundo Minarelli (1995), em muitas organizacées esse processo de enxugamento
acontecia paralelamente a descentralizacdo da tomada de decisfes. Isso aumentava
a responsabilidade dos profissionais sobre suas atividades, eleva o padrdo de
desempenho e, em alguns casos, a remuneracao.
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Observando-se a evolucéo recente da economia brasileira, especialmente a partir do
inicio da década de noventa, podem-se destacar quatro importantes transicoes
sécio-econdmicas, com implicacdes para o desempenho do mercado de trabalho e
para as mudancas nas relacdes de emprego.

A primeira transicdo, comenta Chahad (2002), diz respeito a passagem de uma
economia fechada para uma economia aberta. Mesmo que o “coeficiente de
abertura da economia”, calculado pela soma das exportacdes e das importacdes
relativamente ao PIB nacional, ainda seja pequeno, ele tem se elevado. Para o
mercado de trabalho isto tem representado grandes desafios na medida em que o
avanco tecnologico vindo do exterior é fortemente poupador de mao-de-obra. Além
disso, outro impacto dessas transformacdes tecnoldgicas tem levado a um rapido
surgimento de inUmeras novas modalidades de contratacbes de méo-de-obra, para
muitos denominado de trabalho precario, ou atipico, quando comparado ao contrato
de trabalho formal e permanente que decorre do registro de carteira profissional e

pagamento de salario tradicional.

A segunda transicdo, e de relevancia, refere-se ao fato de que se passou de uma
economia inflacionaria para uma outra em que se convive com a estabilidade dos
precos. O controle dos altos niveis de inflagdo que adveio do Plano Real trouxe
consigo o fim do “imposto inflacionario”, com implicacdes positivas para a diminui¢ao
dos indices de pobreza. Por outro lado, tornou-se o mercado de trabalho mais
importante no cenario nacional, revelando facetas até entdo ignoradas, como a
existéncia do desemprego aberto e a ocorréncia de grandes bolsbes de trabalho
informal. Acrescente-se a isso o fato de que as tentativas de se manter a inflagao
estavel geralmente obrigam o governo a conter a demanda agregada, controlar o
déficit publico, com impactos negativos sobre o mercado de trabalho.

A terceira transicdo diz respeito a uma lenta modificacdo do papel do Estado na
sociedade, antes marcado por fortes estimulos a promoc¢éo direta da producao,
publica e privada, e agora mais voltado para a fiscalizacdo e regulagdo da economia.
Em particular, o processo de privatizagées promoveu ajustes no estoque de méo-de-
obra das empresas privatizadas, com implicacées ainda incertas para o0 mercado de
trabalho, quando observado numa perspectiva de meédio e longo prazo. Existem
ainda os efeitos indiretos decorrentes desta transicdo, na medida em que ocorre
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uma redefinicdo do papel do Estado, o que acaba por limitar a capacidade de
formacdo de poupanca interna, comprometendo, consequentemente, a capacidade

de investimentos no pais.

A quarta transi¢éo encontra-se ainda em estado inicial, mas se refere diretamente ao
mercado de trabalho: a busca continua da reducdo da tutela do Estado sobre as
relacbes de emprego e, portanto, sobre o mercado de trabalho, em troca do
predominio e da prevaléncia das negociacdes coletivas envolvendo empresas e

trabalhadores.

Estas transi¢Oes, de acordo com Chahad (2002), possuem implica¢des diretas para
0 mercado de trabalho, com reflexos imediatos sobre o emprego, desemprego,
rotatividade do trabalho, informalidade, ganhos reais e produtividade. A interacao
com um mundo com grande volatilidade dos fluxos de capitais, crises financeiras
frequentes e fortes restricbes aos movimentos internacionais da mao-de-obra tém a
vulnerabilidade do mercado de trabalho. A maior internacionalizagdo da economia
brasileira e a globalizacdo que acompanha tém se constituido em uma limitagdo
para 0S governos nacionais, no sentido de estes executarem suas politicas

econdmicas, e o mercado de trabalho tem sido um dos mais atingidos.

Rifkim (1995), dizia que muitas funcdes tenderiam a desaparecer, por exemplo:
operarios, secretarias, recepcionistas, auxiliares de escritdrio, vendedores, caixas de
banco, telefonistas, bibliotecarios, atacadistas e gerentes médios. Estas func¢des séo

apenas algumas destinadas a extincéo.

Embora algumas novas funcdes estejam sendo criadas, sdo, na maioria, empregos
de baixa remuneracdo e, em geral, temporéarios. Rifkim (1995) comentava que o
mundo estava rapidamente polarizando-se em duas forgcas potencialmente
irreconciliaveis: de um lado, a elite da informacdo, que controla e administra a
economia global de alta tecnologia, e de outro, 0 nimero crescente de trabalhadores
deslocados, com poucas perspectivas e pequena esperanca de encontrar bons

empregos em um mundo cada vez mais automatizado.

No Brasil, o mercado de trabalho tem efetivamente apresentado, nos ultimos anos,
uma série de indicacbes que permitem vislumbrar a necessidade de um novo padrédo
de funcionamento, bastante distinto daquele que marcou os anos oitenta. Seja pela
sua capacidade de gerar empregos, seja pelas caracteristicas que esses empregos
tém exibido. A dindmica atual do mercado de trabalho, segundo Chahad (2002),
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situa-se em um patamar quantitativo e qualitativo sensivelmente superior ao da
década passada. E essa nova realidade do emprego no Brasil necessita ser mais e
melhor explorada. E necessario haver clareza quanto ao fato de que a andlise do
desempenho do mercado de trabalho, e sua comparacdo com outros paises, nao
pode deixar de utilizar metodologias adequadas nem de assentar-se sobre a andlise
minuciosa de seu comportamento na década passada, sob pena de comprometer o

correto entendimento de sua dinamica e evolugao.

O desemprego, ndo sO no Brasil, mas em outros paises também, ja alcancou seu
nivel mais alto desde a grande depressdo da década de 1930. O numero de
pessoas sub-empregadas ou sem trabalho estd aumentando rapidamente a medida
em gue muitos profissionais ingressantes na forca de trabalho se descobrem vitimas
de uma extraordinaria revolugcdo da alta tecnologia. Rifkim (1995) destacava
algumas destas tecnologias, citando como exemplos: computadores sofisticados,
robadtica, telecomunicagdes e outras tecnologias de ponta que estariam rapidamente
substituindo seres humanos nos seguintes setores da industria - de manufatura,

varejo, servicos financeiros, transporte, agricultura e governo.

Faz-se cada vez mais necessario conforme Chahad (2002) compreender a dinamica
manifestada por esse mercado nas ultimas décadas, destacadamente os ajustes
sofridos ao longo dos anos noventa, muitos dos quais ja haviam ocorrido em outros
paises no decénio anterior. A abertura econbmica, a reestruturacdo produtiva, a
maior participacdo feminina, o aumento da escolaridade média, entre outros

fendbmenos, mudaram substancialmente o mercado de trabalho nacional.

Chahad (2002) explica que uma de suas principais alteragdes consiste na tendéncia
de as empresas empregarem menos pessoas para produzir a mesma quantidade de
bens e servicos, exigindo trabalhadores mais qualificados para aumentar a
competitividade dos produtos brasileiros. Aléem disso, comenta Chahad (2002) que,
como consequéncia do crescimento demografico, mais trabalhadores entraram para
0 mercado de trabalho: cerca de 1,3 milhdo a mais por ano. A redugéo estrutural no
processo de criagdo de empregos, em conjungdo com 0 aumento natural de pessoas
procurando colocagdo no mercado, tem como resultado uma presséo maior sobre a
taxa de desemprego. Neste contexto, a evolucdo recente do desemprego nacional
tem preocupado a todos. Todavia, o desemprego do mercado de trabalho ndo pode
ser avaliado unicamente a partir da trajetéria dessa variavel.
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Case (2001) e Chahad (2002) comentam que a Consolidacéo das Leis do Trabalho,
manual  obrigatério h& quase cinco décadas para as relacbes
empregado/empregador, tem sido colocada em cheque e mudangas fundamentais
tém sido exigidas. O governo reage devagar as mudancas e o mercado se acomoda.
O seu papel histérico ndo deve ser negado na construgcdo de uma sociedade
industrial que cristalizou usos e costumes dificeis de serem mudados, inclusive
porque dependem de mudancas constitucionais. De qualquer forma, a medida que
este processo de transicdo ganhar forga, os impactos sobre o mercado de trabalho
se fardo sentir, principalmente em termos de possibilitar a estabilidade no emprego
negociada entre as partes, assim como ganhos de produtividade que se reflitam em

melhorias salariais para os trabalhadores.

Recaindo mais na tematica deste trabalho, uma grande parte dos paises
desenvolvidos possui uma estratégia em comércio exterior. No Brasil ainda é
necessario que o assunto evolua, pois 0 comércio exterior ainda é precario. No
entendimento de Paiuca (2001), a falta de um centro de inteligéncia para que o pais
se desenvolva na area € fundamental, uma vez que ja se fala até em marketing
logistico e logistica de mercado. O Brasil ainda possui uma postura passiva em
relacdo as exportacdes que muito provavelmente seja herdada da época do Brasil-
Colbnia. Outro ponto importante, segundo o autor, € a necessidade que se tem em
desenvolver um planejamento operacional, que deveria ser elaborado pelo Ministério
de Comércio Exterior, pois falta eficiéncia dos portos nacionais, falta formar pessoas.
Ainda na opinido de Paiuca (2001), as escolas de administracao deveriam preparar
alunos para atuarem em administracdo em logistica de comércio exterior,
administracdo em transportes voltados para o comércio exterior, administracao

portuaria ou aeroportuaria.

De acordo com Minervini (2001), € comum encontrar empresas exportadoras sem
um profissional para a area de Comércio Exterior. Muitas empresas acabam
integrando a exportacdo a geréncia de vendas do mercado interno ou promovem 0
mesmo gerente como profissional de exportacdo, substituindo-o por outro
profissional ou assistente. Muitas vezes a ndo alocacdo do profissional com a
formacao especifica requerida para cada setor pode resultar em perdas econémicas
ou até mesmo de imagem, pois, cada area ou setor requer um perfil condizente para

a funcéo.
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Lopez (2002) comenta que a atividade de comércio exterior ocasiona elevacdes nas
despesas normalmente previstas para esta atividade, sendo que um dos motivos € a
necessidade de treinamento para lidar com outras culturas, linguas, estratégias de
negociagdes ou situacoes diferentes do dia-a-dia de mercado interno. Outro fator é o
funcionamento diferenciado do comércio exterior, que implica manutencdo de
estrutura para atender os tramites administrativos, tais como emitir ou preparar
documentos, negociar cambio, cuidar de transporte e seguro. A especializacao se
faz necesséria e isto envolve custos com alocacao e treinamento de pessoal.

A caracteristica essencial da atividade de comércio exterior € a sua dindmica. As
nacdes, neste cendrio de mudangas, buscam afirmar-se como individualidades
disputando umas com as outras, de modo a apropriarem-se dos melhores resultados
possiveis Sosa (2000). A competéncia nacional, em matéria de comércio exterior, &
crucial para esta competicdo, onde alias, os contentores ndo se encontram no
mesmo patamar, sendo que 0s mais bem situados, impuseram seus valores e
assumiram-se, aos olhos dos demais, como padrdes do mundo civilizado. Segundo
0 autor, ndo havera competéncia sem preparo, sem investimento no aprendizado da
técnica ou da arte de comercializar internacionalmente. H4 uma necessidade de
reaparelhar o Estado em matéria de comércio exterior e alfandegas, assim como

priorizar a formacao técnica dos profissionais, em quaisquer niveis.

O Governo, atraves do Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior
(MDIC) e algumas agéncias, como a Agéncia de Promocdo de Exportacdo e
Investimentos (APEX), vem desenvolvendo um trabalho bastante intenso para
estimular as exportacdes brasileiras, sendo que o principal objetivo é o de inserir
mais empresas no mercado internacional, diversificar a parte dos produtos
exportados, aumentar o volume vendido e abrir novos mercados, além de consolidar
0s atuais. Com essa estratégia, esta sendo possivel gerar mais renda e empregos
diretos nas empresas nacionais.

Observa-se também, um aquecimento no comércio mundial, principalmente, devido
a insercao definitiva da China no cenario internacional e também por que, a partir de
2003, a atividade exportadora passou a se constituir em um dos pilares de

sustentacdo da economia brasileira. O volume das exportacdes brasileiras passou
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de US$58 bilhdes, em 2001, para US$73 bilhdes em 2003 e encerrou o ano de 2004
tendo alcancado a cifra recorde de US$96,4 bilhdes MDIC/SECEX (2004).

A superacgdo da meta de exportagdo de US$ 100 bilhées, quase dois anos antes do
previsto, ainda em fevereiro de 2005, transformou significativamente a composi¢ao
do Balanco de Pagamentos. Diante desse dinamismo, foi estabelecida uma meta de
US$ 117 bilhdes em exportagdes para 2005.

No encerramento de 2005, as exportacbes apontaram nao s6 um novo recorde
como também a superacdo da meta, somando US$ 118,3 bilhdes (MDIC/SECEX,
2005).

Todos estes numeros, sem duvida, trazem implicacdes diretas ao mercado de
trabalho, refletindo-se no aumento da demanda por profissionais capazes de atuar
na area do comeércio exterior, 0 que leva ao aumento do numero de vagas
disponiveis nessa area. Entretanto, pesquisando diversas fontes como: a Fundacéo
Centro de Estudos do Comércio Exterior (Funcex), o Ministério do Trabalho e
Emprego (MTE), o Ministério das Relacbes Exteriores (MRE), a Associa¢cado
Brasileira de Recursos Humanos (ABRH) e o Conselho Regional de Administracao
(CRA), observamos que a area em que atua o profissional de comércio exterior é
difusa, pois este profissional trabalha nas mais diversas funcgdes dentro das
empresas ou como profissional liberal. Os dados para se ter um niamero exato que
exponha o mercado de trabalho especifico da area de comércio exterior é quase
inexistente.

2.3 Carreira

Embora seja possivel observar mudancas no pais, resultantes da aplicacdo de
novas tecnologias gerenciais e da intensa competicdo internacional, pode-se
observar que ha uma distancia entre a nossa economia e as economias
desenvolvidas como, por exemplo, a da Europa Ocidental.

O trabalhador europeu, de uma maneira geral conta com um nivel de renda mais
elevado, apesar do custo de vida e os impostos daqueles paises também serem

mais altos, possuem muitas vezes uma série de beneficios garantidos pelo Estado, e
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ainda muitas vezes contam com 0 acesso facil aos bens de consumo de que ele

necessita.

Referindo-se ainda aos paises europeus, Lévy-Leboyer (1994) considerava que
estava existindo uma desconsagragdo e um desligamento em relagdo ao trabalho.
Desconsagracéo porque o significado do trabalho estaria se enfraquecendo e seu
valor limitando-se as vantagens materiais que ele proporciona. Desligamento
porque a vida profissional representaria uma importancia cada vez menor na vida

das pessoas.

Entretanto, € questionavel se esta colocacdo aplica-se total ou parcialmente a
sociedade brasileira, mas €é bastante provavel que tais mudancas j& estejam
provocando transformacdes nas trajetorias de carreiras profissionais, tendo em vista
que as empresas brasileiras, de um modo geral, tém efetuado sucessivos cortes de
pessoal, seja em virtude de crises financeiras, seja porque esse € o meio pelo qual
elas consideram que podem obter maior competitividade.

Minarelli (1995) dizia, a seguranca sempre estivera associada a um bom emprego.
Entretanto, formar um profissional em alguma area, somente para que ele obtenha
um certificado, pode conduzi-lo a um engano, pois as regras mudaram e 0s
individuos precisam ser tao flexiveis quanto as empresas. Nesta mesma linha, Case
(2001) considera que o vinculo empregaticio parece estar em rapido declinio. A
cultura de emprego tende a acabar, devendo prevalecer a troca de interesses entre

empresa e individuo, numa indicagcéo de que estamos entrando na era do talento.

As carreiras para a vida inteira, no entendimento de Minarelli (1995), tornaram-se
cada vez mais raras e o retreinamento para acompanhar as mudancgas tecnologicas
€ uma das exigéncias dos novos tempos. Os trabalhadores precisarao reciclar-se
periodicamente para manter seus conhecimentos atualizados e desenvolver outras
habilidades.

Seguindo esta linha de raciocinio, tradicionalmente, poucos individuos mudavam de
emprego ou de carreira durante o curso de suas vidas, mas, hoje em dia, isso ocorre
com muita frequéncia. Uma boa parte destes individuos é obrigada a fazé-lo sem
estarem devidamente preparados. Desta forma, € importante o individuo investir em

buscas de informacdes sobre as transicdes e as reorientacbes de carreira, que
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possam fornecer subsidios para um adequado enfrentamento dos problemas e
desafios contidos nesses processos. Case (2001, p. 18) diz:

“nossa experiéncia mostra que o emprego é uma instituicdo em vias
de extincdo, pelo menos de forma como o conhecemos hoje. Férias
remuneradas, fundo de garantia por tempo de servico, décimo
terceiro salério, licenga médica, indenizacdo por dispensa, estdo
dando lugar a descanso voluntario, fundo de reserva, previdéncia
privada, poupanca pessoal. O préprio contrato de trabalho cede lugar
ao contrato de prestacao de servigos”.

Alguns economistas, de acordo com Minarelli (1995), acreditavam que, no futuro, a
grande maioria dos trabalhadores ndo teria mais um uUnico empregador, mas
prestaria servicos para varios empregadores. Arriscavam dizer que, se essa
tendéncia do mundo do trabalho viesse a se confirmar, o desemprego tenderia a
desaparecer. O vinculo empregaticio estaria cedendo espac¢o para novos modelos
de relacionamento profissional.

Savioli (1991) afirmava que a carreira, assim como 0s homens e as organizacdes —
nasce, cresce, amadurece e morre. E preciso ter a consciéncia de que os seres
vivos (como a carreira e a organizacdo que a abriga) ndo sao imoveis ou
permanentes. Eles tém um ciclo de vida. Cada fase tem sua constituicdo e desperta
emocdes proprias. Tem, por isso, dinamica especifica que deve ser entendida para
ser melhor dominada. Para Dutra (1996), quando as pessoas falavam de planos de
carreira, tinham em mente idéias que deixariam absolutamente claras as
possibilidades de desenvolvimento profissional ou apontariam com precisdo o
horizonte profissional. Associava-se, portanto, a idéia de plano de carreira a idéia de
uma estrada plana, asfaltada e bem conservada, que, se trilhada pela pessoa, a

conduziria ao sucesso, a riqueza e a satisfacdo profissional.

Dutra (1996) também dizia que, quando olhamos para a realidade das empresas,
verificamos a carreira como uma sucessao de acontecimentos inesperados de parte
a parte, ou seja, tanto para a pessoa quanto para a empresa. Quando olham para
frente, as pessoas véem um caminho tortuoso, com varias alternativas e cheio de
incertezas. A carreira podera ser construida tanto pela pessoa como pela empresa.
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Deste modo, ao olharmos para frente vamos sempre ver o “caos” a ser ordenado e

quando olharmos para tras enxergaremos tudo o que ja foi construido.

E preciso ainda, comentava Savioli (1991), derrubar alguns mitos, como o de que
carreira so é feita para o alto. Muitas vezes, sdo necessarios até mesmo recuos para
um posterior crescimento mais vigoroso e que traga reais satisfagcdes. Um dos
principais aspectos no campo da realizacdo humana, a carreira profissional, ainda é,
na maioria dos casos, deixada ao sabor do acaso. A crenca geral € a de que 0s
cordéis invisiveis conduzem determinados individuos ao topo da piramide. Esses
foram brindados pelo destino, outros, embora tdo bem preparados como aqueles -
muitas vezes na mesma turma da faculdade - ficam presos nos escaldes

intermediarios. Esta é uma visdo falsa.

Savioli (1991) afirmava que a carreira pode e deve ser planejada. A descoberta
dessa capacidade de influenciar a propria carreira traz beneficios tanto para o
individuo quanto para as empresa, sejam elas publicas ou privadas. Nas modernas
organizaces, a preocupacao com o estabelecimento de um didlogo sobre ascensdo
profissional entre empresa e empregados vem sendo exercitada ha alguns anos.
Esse aprendizado é recente e representa uma evolugcdo na gestdo de recursos

humanos.

A organizacgéo da carreira exige atencao e disciplina em aspectos que extrapolam o
campo do bom desempenho profissional para envolver caracteristicas da propria

personalidade.

Minarelli (1995) dizia que a seguranca profissional ndo advém exclusivamente da
capacitacdo técnica, mas do conjunto de fatores profissionais, humanos e sociais.
N&o basta, portanto, cuidar somente do aprimoramento profissional, sendo que para
aumentar a possibilidade de estar empregado, os profissionais precisam estar aptos
do ponto de vista técnico, gerencial, intelectual, humano e social para solucionar

com rapidez problemas cada vez mais sofisticados e especificos.

Savioli (1991) também advertia que ndo se pode esquecer que as ferramentas
administrativas ajudam, mas ndo prescindem do contato pessoal, da emocéo e do
carinho do profissional com os diversos interlocutores dentro da empresa.

Conhecimentos atualizados, multiplas habilidades e boa reputacdo formam o grande
capital das pessoas que vendem o proprio trabalho. Minarelli (1995) colocava que o

futuro estava direcionado para as pessoas que usavam seus conhecimentos e
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conheciam as tecnologias mais recentes. Informagdo e conhecimento eram
fundamentais. Saber manejar um computador, por exemplo, era tdo fundamental
como ler e escrever.

Além disso, o profissional precisava tomar a iniciativa de oferecer e vender os seus
servigos, e ndo aguardar a demanda. Necessitava sim utilizar o seu talento. Nesta
competicdo, alguns conseguiriam adaptar-se as mudancas do mercado de trabalho
e outros talvez nao.

Na opinido de Minarelli (1995), ter seguranca profissional decorre da capacidade de
gerar trabalho e renda permanente. As empresas contratam profissionais quando
precisam e s6 0s mantém enquanto eles sdo Uteis. O profissional precisa construir
bases proprias para desenvolver a sua carreira. Desta forma, o emprego podera
faltar, mas néo o trabalho nem a respectiva remuneracao.

Case (2001) diz que administrar a carreira, assim como administrar um negdécio, ndo
é tdo simples como se pode imaginar. Progride e tem sucesso na carreira o
executivo que pensa com racionalidade, que age com coragem e que enfrenta os
seus medos e as circunstancias adversas com determinacdo. A competitividade para
executivos no mercado de trabalho € intensa. O conceito de seguranca profissional
muda na mesma velocidade com que as empresas se modernizam, redesenhando
0S processos de producao e o perfil dos profissionais para conduzi-los. Minarelli
(1995) comentava que, durante muitos anos, o emprego por tempo prolongado
representou a base segura a qual as pessoas assentavam toda uma vida. Era

comum ingressar em uma empresa ainda jovem e sair dela para a aposentadoria.

Ainda de acordo com Case (2001) a maioria dos executivos ndo percebe que, na
mesma medida em que amadurecem e envelhecem, ocupando 0 mesmo emprego, a
sua competitividade diminui. O executivo precisa estar alerta e conseguir uma
promocdo para uma funcdo que incorpore mais e mais responsabilidades ou
acabara sendo despedido do cargo. J4 na visdao de Minarelli (1995), o tempo de
permanéncia nas empresas diminui e aumenta a rotatividade, contudo, em meio a
falta de emprego, o mais importante do que ter emprego € estar apto a atuar em
funcdes diversas.

Dutra (1996) afirmava que os cenarios que se tém para o futuro ndo requerem
pessoas submissas e obedientes as regras estabelecidas pela empresa e com baixa
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apeténcia para influencia-las. Ao contrario, novos valores sociais e a necessidade
crescente das empresas por pessoas empreendedoras e inovadoras geram uma
expectativa diferente. Espera-se que as pessoas sejam cada vez mais ciosas de
seus interesses, venham a preocupar-se cada vez mais em ver atendidas suas
expectativas de carreira e mobilizem-se no sentido de interferir nas normas e regras

de conduta das empresas que Ihes digam respeito.

Sendo assim, para que o trabalho se torne uma atividade proficua e criativa, ndo
basta apenas se alterar as formas de organizacdo do trabalho, mas € fundamental
gue seja estimulada uma revisdo da postura das pessoas frente ao seu trabalho, a
partir do autoconhecimento em termos de preferéncias e projeto de vida.

Savioli (1991) dizia que a carreira exige mais investimento em tempo e
conhecimento. Ele compara esta relacdo com o desenvolvimento de um adolescente
gue quando esta em fase de crescimento sente muitas dores. Deve-se cuidar para
gue todos o0s passos a serem dados na carreira sejam harmoénicos, sem
sobressaltos. Na maturidade, a carreira podera ter fatores estaveis, embora muitas

vezes reprimidos ou em ocupacdes profissionais diferentes.

O profissional no inicio de carreira adora desafios. E movido pelo dinheiro e, pela
expectativa de promocdo, tem certeza que obtera sucesso. Entretanto, conforme
Case (2001), quando o profissional atinge a idade que vai dos 30 até os 40 anos,
chega a fase da maturidade. Nesta fase, o profissional percebe que nem tudo o que
visualizava se materializou, e comeca a admitir que talvez ndo tenha planejado
corretamente a carreira. Necessidades familiares e relativas ao estilo de vida
aparecem e se tornam preponderantes. Os valores mudam e as expectativas
financeiras passam a ser substituida por recompensas baseadas em seguranca e

gualidade de vida.

Ja4 em uma outra fase, entre os 45 e os 55 anos, segundo Case (2001), a maioria
das pessoas atinge o apice da carreira. Para muitos individuos € um periodo da vida
gratificante em razdo da experiéncia e do conhecimento que conquistaram, e em
razdo das comodidades que criaram para a familia. Sdo tipos de pessoas que
planejaram para atingir esta fase, ajustaram e realinharam a carreira quando foi
necessario. Por isso chegam a este estagio com sentimento de satisfacdo e

realizacao.
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O autor Savioli (1991) comentava que a terceira idade em carreira ndo deve
significar desativacdo ou velhice, mas uma idade favoravel para recomecar uma
nova trilha de carreira. Diz ser um dos momentos mais apropriados para se pensar
numa guinada ocupacional aos sessenta anos de idade. Aposentadoria deve ser
apenas o mecanismo legal para se receber os frutos das contribuicdes feitas por
décadas para a previdéncia oficial e/ou privada. E na verdade, o tempo para
encontrar uma nova atividade profissional.

Assim sendo, conforme Case (2001), administrar a carreira € como administrar um
negécio. A diferenca € que nesse negocio vocé é o seu proprio empreendimento.
Seu talento, sua criatividade, sua for¢ca de trabalho, sua experiéncia, sua cultura e
conhecimento geral, suas habilidades técnicas e pessoais. Todo esse conjunto de
caracteristicas que definem seu perfil profissional constitui o produto que vocé vende
e se Vocé conseguir obter uma sequéncia continua de sucessos de ascensdao, até a
aposentadoria, possivelmente podera desfrutar dos recursos acumulados durante a
vida profissional.

Estar bem preparado, isto é, estar apto a prestar servicos e obter trabalho € a
condicdo de ser empregavel, dar ou conseguir emprego para 0S Seus
conhecimentos, habilidades e atitudes intencionalmente desenvolvidos por meio de
educacao e treinamento sintonizados com as novas necessidades do trabalho dizia
Minarelli (1995). Um profissional preparado tem suas chances de atuacdo ampliadas
pela grande atratividade que exerce em contratantes potenciais, devido a sua

contribuicdo ajustar-se as novas demandas empresariais.

Para Case (2001), o profissional bem preparado ajuda muito no desenvolvimento da
sua carreira. Ele comenta que o profissional precisa saber que ramo de negécio
melhor lhe convém e especializar-se nele, precisa tracar uma estratégia e segui-la
com afinco, precisa obter os recursos necessarios para manter o planejamento e
necessita executar sua estratégia. Entretanto, por melhor que seja o projeto para
gue possa surtir resultados favoraveis, tem que ser colocado em pratica.

Ainda de acordo com Case (2001), a carreira do profissional que ndo obtém sucesso
e ndo prové os recursos suficientes para uma aposentadoria digna, ndo € agradavel.
Em pesquisa realizada pelo autor, ele mostra que 30% a 40% dos executivos que

trabalham estdo financeiramente despreparados para a aposentadoria quando
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chegam a uma idade entre 60 e 64 anos, pois nesta fase o trabalho passa a ser uma
necessidade de sobrevivéncia.

Case (2001) aconselha o profissional a ter uma atitude de enfrentar a realidade
competitiva a que estd exposto. Aconselha-o a entender que a relacdo entre a
empresa e o profissional é de troca, mas enquanto a troca é boa. Comenta ainda
gue a empresa ndo cuidara do profissional nem do seu futuro e que, para a
empresa, o profissional s6 interessara enquanto produzir muito, reclamar pouco e

ganhar menos ainda.

Conquistar a segurancga profissional e financeira, segundo Minarelli (1995), era
investir na autogestdo da carreira e na construgdo de bases préprias, sustentadas
por sete pilares: adequac¢éo vocacional, competéncia profissional, idoneidade, saude
fisica e mental, reserva financeira, fontes alternativas e relacionamentos. Porém,
esta equivocado o profissional que pensa ser este um projeto fora da realidade ou
excessivamente tedrico. Muito pelo contrario, € pragmatico e viavel. Exige, contudo,

decisdo e determinacao para realiza-lo.

A carreira para o profissional de Comeércio Exterior, para Minervini (2001), depende
fundamentalmente do objetivo e do porte da empresa, se ela pretender conquistar
apenas um pequeno percentual do mercado externo, ela ndo necessitara de uma
grande estrutura. Em algumas empresas, o préoprio diretor € quem acumula o cargo
de técnico, producéo, vendas, financas e pessoal. A empresa improvisa um cargo de
gerente internacional e, sua secretaria, que muitas vezes € a sua propria esposa, lhe
oferece um suporte administrativo.

Ainda conforme Minervini (2001), a medida em que a empresa vai conquistando o
mercado externo, passa a ser criada a necessidade de se contratar profissionais
com habilidades diversas que poderdo atuar tanto na area administrativa de
exportacdo quanto na area comercial. Estes profissionais recebem o0s seguintes
titulos: diretor de exportacdo, gerente de exportacdo, supervisor administrativo de
exportacao, assistentes de exportagao etc.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo apresentaremos o0s procedimentos metodoldgicos que norteiam
nosso trabalho.

3.1 Tipo de pesquisa

O método para o trabalho cientifico, segundo Ferrari (1982), € um procedimento
racional arbitrario de como atingir determinados resultados. Pode ser empregado em
qualguer dominio para alcancar determinados fins. Na ciéncia, os métodos
constituem os instrumentos bésicos que ordenam de inicio 0 pensamento em
sistemas e tracam de modo ordenado a forma de proceder do cientista ao longo de

um percurso para se alcancar um objetivo preestabelecido.

Gil (2002) define a pesquisa como um procedimento racional e sistematico e que
tem como objetivo proporcionar respostas aos problemas que sdo propostos. A
pesquisa é requerida quando nao se dispde de informacéo suficiente para responder
ao problema, ou entdo quando a informacéo disponivel se encontra em tal estado de

desordem que nao possa ser adequadamente relacionada ao problema.

A pesquisa € o resultado de um processo de busca de conhecimentos ja produzidos
pela ciéncia, de reflexdo, de uso da imaginagéo, de preocupacdo com o rigor. Nao
ha uma receita pronta para ser aplicada genericamente para orientar qualquer
investigacao (KOCHE, 1997).

A ciéncia se apresenta como um processo de investigacdo que
procura atingir conhecimentos sistematizados e seguros. Para que
se alcance esse objetivo, € necessario que se planeje o processo de
investigacdo. Planejar significa tragar o curso de acdo que deve ser
seguido no processo da investigagao cientifica. Planejar subentende
prever as possiveis alternativas existentes para se executar algo.
(KOCHE, 1997, p. 121).
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Martins (1994) afirma que as pesquisas sdo realizadas através de estudo dos
elementos que compdem uma amostra extraida da populacdo que se pretende
analisar. O conceito de populacdo é intuitivo, trata-se do conjunto de individuos ou
objetos que apresentam em comum determinadas caracteristicas definidas para o
estudo. Amostra € um subconjunto da populagéo.

As pesquisas descritivas, de acordo com Gil (2002), sdo juntamente com as
exploratdrias, as que habitualmente realizam os pesquisadores sociais preocupados
com a atuacao pratica. Este tipo de pesquisa € também solicitado por organizacdes
como instituicbes educacionais, empresas comerciais, partidos politicos etc. e

geralmente assume a forma de levantamento.

Algumas pesquisas descritivas vao além da simples identificacdo da
existéncia de relagbes entre variaveis, e pretendem determinar a
natureza dessa relacdo. A pesquisa descritiva se aproxima da
explicativa. Ha, porém pesquisas que, embora definidas como
descritivas com base em seus objetivos, acabam servindo mais para
proporcionar uma nova visdo do problema, o que as aproxima das
pesquisas exploratorias (GIL, 2002, p. 42).

De acordo com Cooper e Schindler (2000) dependendo do tipo de questdo de
administracdo, podemos descobrir muita coisa sobre nossos dados através da
analise exploratoria de dados, dos graficos de controle estatistico de processo, do
mapeamento do sistema de informacdes geograficas e da tabulacdo cruzada. A
analise exploratdria de dados € o primeiro passo na busca de provas, sem as quais

a andlise confirmatoéria ndo tem nada para analisar.

Ainda segundo os autores, neste tipo de pesquisa, como ndo segue uma estrutura
rigida, ela é livre para seguir muitos caminhos na descoberta dos mistérios dos
dados — para separar o imprevisivel do previsivel, sendo que uma grande
contribuicdo da abordagem exploratéria € a énfase nas representacdes visuais e
técnicas graficas sobre os resumos estatisticos.
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Esta pesquisa foi desenvolvida com carater exploratério, pois tém como objetivo
proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais
explicito conforme Gil (2002). O aprimoramento das idéias e a descoberta de
intuicbes sdo o objetivo desta pesquisa. Seu planejamento é bastante flexivel de
modo que possibilite a consideragcdo dos mais variados aspectos relativos ao fato
estudado.

3.2 Amostra e sujeitos da pesquisa

Nesta pesquisa foi utilizada uma amostragem por conveniéncia. Foi aplicado um
formulario / roteiro para 40 respondentes, sendo 20 responsaveis pelo setor de
Comeércio Exterior e 20 responsaveis por Recursos Humanos.

Foram avaliadas 20 empresas localizadas na regido do Grande ABC, pertencentes
ao segmento de autopecas. Essas empresas sao associadas ao Sindipecas —
Sindicato Nacional da Industria de Componentes para Veiculos Automotores e
constam do banco de dados do Ministério de Desenvolvimento, Industria e Comércio
Exterior - Departamento de Planejamento e Desenvolvimento do Comércio Exterior,
Indicadores e Estatisticas de Comeércio Exterior, o que facilitou a busca das
informacdes e possibilitou aplicar o formulério / roteiro, que foi dividido em trés
blocos, um bloco visando extrair informagdes de como a empresa vé o profissional,
outro bloco visando o profissional egresso e o ultimo bloco, visando analisar as

respostas fornecidas pelo responsavel pela area de recursos humanos.

Optamos por analisar empresas do segmento de autopecas, em fungédo do grande
potencial de possuirem um departamento de comércio exterior estruturado, que

pudesse colaborar com o objetivo da pesquisa.

Os dados da pesquisa, obtidos na coleta de dados, foram inseridos e processados
no software Statistical Package for Social Science para a obtencédo dos resultados
da pesquisa.
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3.3 Instrumento da Pesquisa

Como instrumento de pesquisa® foi elaborado um formulario/roteiro de entrevista
estruturado, que além de uma escala nominal foi baseado também, no modelo de
escala Likert, com concordancia total ou discordancia total das afirmagfes. Cada
resposta recebeu uma classificacdo numérica para refletir seu grau de favorecimento
de atitude (COOPER e SCHINDLER, 2000).

3.4 Procedimento para a coleta dos dados

Mantivemos contato por telefone com as 20 empresas que seriam entrevistadas
para agendamento de uma data para coletarmos as respostas dos responsaveis

pela area de Comércio Exterior e pela area de Recursos Humanos.

Para que fosse possivel a confec¢cdo do instrumento de pesquisa e sua validagéo,
além do referencial tedrico, foi realizada uma entrevista com quatro Coordenadores
dos Cursos de Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comeércio Exterior
das seguintes escolas: Universidade Municipal de Sdo Caetano do Sul, Universidade
Sao Judas Tadeu, Faculdades Integradas Torricelli e Universidade Metodista de Séo

Paulo. Estas entrevistas validaram teoricamente o questionario.

O formulario / roteiro também foi aplicado a cinco profissionais que atuam na area de
Comeércio Exterior e a cinco profissionais que atuam na area de Recursos Humanos,
em empresas localizadas no municipio de Sdo Paulo que possuem a area de
Comércio Exterior. Nosso objetivo foi realizar uma validagdo semantica, ou seja,

verificar se os respondentes tinham um claro entendimento das questdes.

A coleta dos dados foi realizada de duas formas: pessoalmente, para 0s
respondentes da area de Comércio Exterior e de Recursos Humanos que
concordaram em receber o pesquisador na empresa, e através do correio eletronico,
para aqueles que optaram por responder o formulario / roteiro por escrito. As
entrevistas pessoais foram realizadas seguindo as perguntas que constavam do

guestionario, para ndo se acrescentar viezes nos dados.

1. : -
O instrumento de pesquisa encontra-se no apéndice 2.
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3.5 Procedimentos para analise dos resultados

A andlise dos dados foi dividida em 4 etapas. Na primeira, realizou-se uma analise
descritiva das questbes 1 a 4 do instrumento de pesquisa. Na segunda etapa,
fizemos uma analise de cluster das questbes 8 a 12, 17 a 19 e 21, para
identificarmos os perfis de respostas sobre a insercdo no mercado de trabalho de
egressos do curso de Administracdo de Empresas com habilitagio em Comércio
Exterior. Na terceira etapa, comparamos os clusters, através de suas respostas nas
demais questbes. Na quarta, foi avaliada a existéncia de correlagbes entre as
variaveis do bloco 1 e as variaveis da escala Likert.

Na etapa 1 fizemos uma descricdo da amostra pesquisada, ou seja, caracterizamos
a amostra com relacdo ao numero de funcionarios, faturamento em 2005 e
percentual de participagdo no mercado com as exportacoes.

Na analise de cluster, etapa 2, utilizamos a técnica multivariada, utilizada para
detectar grupos homogéneos nos dados (para esta pesquisa, grupo homogéneos de
sujeitos). O objetivo principal desta analise foi definir a estrutura dos dados,
colocando as observacfes mais parecidas em grupos (HAIR et al, 2005). Nesta
analise, os objetos em cada cluster conforme Pestana e Gageiro (2000) tendem a
ser semelhantes entre si e diferentes de objetos de outros clusters.
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As etapas da analise de cluster podem ser visualizadas na figura 1.

Figura 1 Etapas para a aplicacdo da andlise de cluster

Formular o problema

+

Escolher uma Medida de distincia

.

Escolher um processo de Azlomeracio

.

Decidir {Juanto ao Nimero de Conglomerados

+

Interpretar e Perfilar os Conglomerados

il

Avaliar a Validade do Processo de Aglomeracio

Fonte: Malhotra (2001, p.528)

Como o objetivo da analise de cluster é agrupar casos semelhantes, torna-se
fundamental escolher uma maneira de medir a distancia entre pares de casos
usando os valores observados nas variaveis, ou seja, escolher uma medida para
avaliar quao semelhantes ou diferentes sao os casos analisados. Nossa intencéo,
através desta analise, foi verificar se as empresas consideram importante contratar
profissionais egressos do curso de Administracdo de Empresas com habilitacdo em
Comércio Exterior. Sendo assim, escolhemos como medida de semelhanca a
distancia euclidiana quadratica, por ser uma das mais utilizadas neste tipo de analise
(MALHOTRA, 2006; PESTANA e GAGEIRO, 2000).

Como ndo possuiamos, a priori, um numero determinado de clusters que
esperavamos obter, utilizamos o processo de aglomeracédo hierarquico, de forma a
explorar os dados e verificar qual o melhor numero de clusters a ser retido. Nos
meétodos aglomerativos, os clusters sao formados pela combinacdo de outros ja
existentes. Para isso, testamos sete algoritmos de aglomeracdo: método Ward,
método do centroide, average linkage between groups, average linkage within
groups, complete linkage furthest neighbor, single linkage nearest neighbor e median

method. Esta € uma forma de se testar a estabilidade das solucbes. Caso as
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solugbes se mostrem estaveis, podemos dizer que os resultados sdo confiaveis
(MALHOTRA, 2006).

O método single linkage nearest neighbor (ou ligacdo individual) € baseado na
distancia minima, ou seja, ele encontra dois objetos separados pela menor distancia
e 0s coloca no primeiro agrupamento. Em alguns casos, este procedimento pode
formar longas cadeias e eventualmente todos os individuos sdo colocados em uma

s6 cadeia. Essa € a principal desvantagem deste método (HAIR et al, 2005).

Ja o método complete linkage furthest neighbor se parece com o anterior, mas nao

se baseia na distancia maxima.

Os métodos average linkage between groups e average linkage within groups
(ligacdo média) funcionam de maneira analoga, mas nesses métodos a distancia
entre dois clusters se define como a média das distancias entre todos os pares de
objetos, onde cada membro de um par provém de um cluster (MALHOTRA, 2006).
Dessa forma, eles tendem a produzir agregados com aproximadamente a mesma

variancia.

Para Malhotra (2006) no método do centrdide a distancia entre dois clusters é a
distancia entre os seus centréides, ou seja, os valores médios de observacdes sobre
as variaveis em cada cluster. Este método € menos afetado por valores atipicos.

JA o0 método Ward minimiza o quadrado da distancia euclidiana as médias dos
aglomerados, combinando clusters com um pequeno numero de observacdes (HAIR
et al, 2006).

Com base nos resultados dos sete métodos testados, foi delimitado o niamero de
clusters retidos. Na analise de cluster, ndo existe nenhum critério estatistico interno
gue possa ser usado para esta inferéncia, ou seja, fica a cargo do pesquisador
definir seus critérios. Assim, procuramos clusters que possuam grande
homogeneidade entre si. Quando a juncao de dois clusters implicar em diminui¢ao
desta homogeneidade, adotaremos a solucdo anterior. Isso pode ser visualizado
através de um dendrograma.

Para tracarmos o perfil de cada cluster, verificamos se as variaveis eram normais.
Para isso, utilizamos o teste de Shapiro-Wilk. Este teste de acordo com Malhotra
(2006) compara a distribuicdo de uma dada variavel com a distribuicdo normal. Caso
a significancia do teste resulte num valor menor do que 0,05, dizemos que a
distribuicdo ndo € normal neste nivel de significancia.
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Para este trabalho, utilizamos o teste ndo paramétrico, conhecido como Mann-
Whitney, o qual compara 2 grupos. Comparamos as respostas dos clusters
encontrados em cada uma das assertivas mensuradas. Caso a significancia seja
maior do que 0,10, concluimos segundo Levin e Fox (2004) e Siegel (1981) que os
clusters possuem a mesma opinido na variavel analisada. Denominam-se de
variaveis discriminadoras, as variaveis em que as opinides dos clusters sejam

diferentes.

Com base nos resultados deste teste e na frequéncia de concordancias e
discordancias em cada uma das questfes, pudemos descrever as caracteristicas de

cada cluster .

Na terceira etapa, realizamos novamente o teste de Shapiro-Wilks, agora para as
questbes 1 a4,5a 7 e 13 a 15 e, caso a significancia do teste resultasse num valor
menor do que 0,05 (onde a distribuicdo ndo € normal), utilizariamos novamente o
teste ndo paramétrico, conhecido como Mann-Whitney. A partir destes testes,
pudemos identificar diferencas nas respostas dos clusters para estas questdes.

Na quarta etapa, avaliamos a existéncia de correlagdes entre as variaveis do bloco 1
e as variaveis da escala Likert, de forma a verificar se a opinido dos entrevistados
com relacdo a contratacdo de profissionais com curso superior de Administracéo
com habilitagdo em Comércio Exterior estda de alguma forma relacionada ao
desempenho da empresa. Para isso, utilizamos as correlagbes V de Cramer e de
Sperman. A correlacdo V de Cramer para as relacbes das respostas a escala de
Likert com as questdes 2 e 3 (estas questdes sdo mensuradas ao nivel nominal). A
correlacdo de Spearman foi usada para as questdes 1 e 4 (pois as questbes da
escala Likert sdo mensuradas ao nivel ordinal). Caso a significAncia destas
correlagdes seja inferior a 0,10, dizemos que estas correlagées séo significativas
(LEVIN e FOX, 2004).
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4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Neste capitulo, apresentaremos o0s resultados da nossa pesquisa. Comecaremos
com uma analise descritiva referente as questdes 1 a 4, de forma a caracterizar a
amostra pesquisada. Em seguida, procederemos a analise de cluster relativa as
questOes 8 a 12, 17 a 19 e 21 para identificar perfis de respostas sobre a inser¢céo
no mercado de trabalho de egressos do curso de Administracdo de Empresas com
habilitacdo em Comércio Exterior. Ao final, compararemos os clusters através de

suas respostas para as demais questdes.

4.1 Anélise Descritiva — Parte 1 do instrumento de pesquisa®

Foram pesquisadas 20 empresas da regido do Grande ABC em Sao Paulo

localizadas nos seguintes municipios:

Diadema: Delga Ind. e Com., Freudenberg NOK Componentes Brasil Ltda, Godks
Ind. de Plasticos Ltda., Metagal Industria e Comércio Ltda, R. Castro Industria
Metalurgica, Resil Comercial Industrial Ltda, Voss Automotive Ltda, Detroit Plasticos
e Metais Ltda;

Maud: Polimetri Industria Metalurgica Ltda;
Santo André: Borlen Aluminio S.A., Faurecia Automotive do Brasil Ltda;

Séao Bernardo do Campo: Basf S.A., H.L. Eletro-Metal Ltda, MTE Thonson, Sueme
Metalurgica Ltda, Pematec Triangel do Brasil Ltda, Proema Automotiva S.A., ZF do

Brasil Ltda Divisdo Sachs;
Sao Caetano do Sul: Metalurgica Iguagu Ltda;
Rio Grande da Serra: Dura Automotive Systems do Brasil Ltda.

Estas empresas possuem entre 70 e 3.000 funcionarios e uma participagcdo no
mercado com as exportacdes entre 0,3% e 25%. Quase todas atuam no segmento
de auto-pecgas, com excecdo de uma delas, que acreditamos estar associada ao
Sindipecas por questdes politicas.

Z Os dados apresentados a seguir referem-se soindesericio da amostra, ou seja, das empresasgaekag)
visto que o processo de amostragem foi por conmeiaé
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De acordo com Cilo (2006), a desvalorizagdo cambial e as altas taxas de juros nao
impediram que os produtos feitos em Diadema atingissem recorde historico de
exportacdo no ano de 2005. Segundo a Secex (Secretaria de Comércio Exterior),
ligada ao Ministério do Desenvolvimento, o municipio embarcou US$ 287,5 milhdes
entre janeiro e dezembro, volume 28,3% maior que em 2004, quando foram
vendidos ao exterior US$ 224 milhdes. O bom desempenho das exportacdes de
Diadema. em 2005, ainda segundo o autor, despertou o MDCI (Ministério do
Desenvolvimento e Comércio Exterior) que incluiu o municipio na relacdo das dez
cidades brasileiras que participardo da fase-piloto do ExportaCidade.

Segundo o diretor de planejamento da Secretaria de Comércio Exterior, Sr. Fabio
Martins Faria, os resultados de exportacdo de Diadema nao surpreenderam, uma
vez que o salto que o0 municipio experimentou no comercio exterior em 2005 revela o
grau de maturidade da industria. Diadema possui um forte perfil industrial e potencial
de crescimento. Diadema tem um grande numero de empresas de pequeno e médio
porte, em especial no setor de autopecas, que séo industrias que importam muita
matéria-prima, confeccionam o produto e vendem para as montadoras, que depois

embarcam o carro inteiro para fora do pais.

O economista do Observatorio Econémico de Santo André, Sr. Marcos César Lopes
Barros, comenta que da mesma forma que as estatisticas deixam Diadema no
vermelho no que se refere a balanca comercial, também coloca Santo André em
situacdo igual, uma vez que estes municipios ndo possuem montadoras,
consideradas fortes empresas exportadoras. Isso néo significa que os produtos
fabricados nessas duas cidades ndao vao para o exterior. O perfil industrial, em
ambos os lugares, apenas coloca a industria um uma outra fase da cadeia produtiva,

que ndo é o das exportacoes.

A seguir, apresentaremos nas tabelas 1 e 2, a distribuicdo das empresas com

relacdo ao faturamento total e com as exportacdes em 2005.
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Tabela 1 — Faturamento total da empresa em 2005

Faturamento Frequéncia
US$ 1 a 10 milhdes 7
US$ 10 a 50 milhdes 7

acima de US$ 50
milhdes

Fonte: Dados da Pesquisa

Tabela 2 — Faturamento de exportacdo em 2005

Faturamento Frequiéncia
menos de US$ 1 c
milh&o

US$ 1 a 10 milhdes 10
US$ 10 a 50 milhdes 3
acima de US$ 50 )
milhdes

Fonte: Dados da Pesquisa

Na tabela 1, observamos que 7 empresas pesquisadas tiveram um faturamento total
entre US$ 1 e 10 milhdes em 2005, 7 empresas faturaram entre US$ 10 e 50

milhGes e 6 empresas tiveram um faturamento superior a US$ 50 milhdes.

Na tabela 2, constatamos que metade das empresas pesquisadas (10) tiveram um
faturamento de exportacdo entre US$ 1 e 10 milhdes e 5 empresas tiveram um
faturamento de exportagdo inferior a US$ 1 milhdo em 2005.

Estas constatacfes e observacdes vém de encontro ao comentario de Keegan
(1999) de que nas pesquisas geralmente se apdia a idéia de que a probabilidade de
exportar aumenta em proporcao direta com o crescimento da empresa. Nao fica bem
claro se o grau de envolvimento com as exportacdes, determinado pela intensidade
destas, isto é, a proporcdo entre vendas de exportacdo e o total das vendas tém
correlacéo positiva com o tamanho da empresa.
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Apesar de a amostra ter sido por conveniéncia, vale ressaltar o que diz o MDIC
(2004): O Brasil, dentro desse contexto e comparado com outros paises, ainda nao
alcancou resultados significativos nesse processo de internacionalizacdo de suas
empresas. Sua participagdo no comércio internacional ainda € inexpressiva.
Segundo dados do Ministério do Desenvolvimento, IndUstria e Comércio Exterior, a
quem cabe a formulacdo da politica e o controle do comércio exterior brasileiro, em
2004, apesar de terem obtido indice recorde, as exportacdes brasileiras

representaram apenas 1,3% do total das exportacdes mundiais.

4.2 Andlise de cluster

Para que possamos alcancar nosso objetivo (verificar se as empresas consideram
importante contratar profissionais egressos do curso de Administracdo de Empresas
com habilitacdo em Comércio Exterior), realizamos uma analise de cluster (para as
questbes 8 a 12, 17 a 19 e 21) de forma a identificar grupos de empresas com

percepcdes diferentes em relacdo a contratacao destes profissionais.

A anadlise de cluster € uma técnica multivariada utilizada para detectar grupos
homogéneos nos dados (nesta pesquisa, grupo homogéneo de empresas). Os
objetos em cada cluster de acordo com Pestana e Gageiro (2000) e Hair et al (2005)

tendem a ser semelhante entre si e diferentes de objetos de outros clusters.

O primeiro passo para realizar a analise de cluster € escolher uma medida para
avaliar qudo semelhante ou diferente sdo os casos analisados, ou seja, escolher
uma maneira de medir a distancia entre pares de casos usando os valores
observados nas varidveis. Desta forma, conforme Malhotra (2006) e Pestana e
Gageiro (2000) escolhemos como medida de semelhanca a distancia euclidiana

quadratica, por ser uma das mais utilizadas neste tipo de analise.

Em seguida, testamos sete métodos de aglomeracéo hierarquicos (método Ward,
método do centréide, average linkage between groups, average linkage within
groups, complete linkage furthest neighbor, single linkage nearest neighbor e median
method), uma vez que ndo possuiamos, a priori, um nuamero determinado de
clusters. Nossa intencdo ao avaliar os resultados por estes métodos foi explorar os
dados e verificar qual o numero de clusters que deveriam ser retidos. O método que

mostrou boa separacao entre os clusters foi o método Ward. Para Hair et al (2005)
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este método minimiza o quadrado da distancia euclidiana as médias dos
aglomerados, combinando clusters com um pequeno numero de observagoes.

Apresentaremos, a seguir, 0s resultados da analise de cluster encontrados atraves
deste método.

Vale ressaltar ainda que na analise de cluster ndo existe nenhum critério estatistico
interno que possa ser usado para inferir o numero de clusters que devem ser retidos,
isto é, fica a cargo do pesquisador definir seus critérios. Assim, procuramos clusters
gue possuam grande homogeneidade entre si. Quando a jungcédo de dois clusters
implicou em diminuicdo desta homogeneidade, adotamos a solugao anterior. 1Sso

pode ser visualizado através de um dendrograma.

A patrtir do dendrograma abaixo (figura 2), podemos visualizar 2 clusters distintos.

Fig 2 — Dendrograma

Dendrogram using Ward Method
Rescaled Distance Cluster Combine
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Fonte: Dados da Pesquisa



49

Percebemos assim que as 20 empresas podem ser agrupadas em 2 clusters
distintos. O primeiro é formado por 11 empresas (casos 13,19, 3, 20,1 ,29, 7, 18 10
e 15) e o segundo € composto por 9 empresas (casos 12, 14, 11, 17, 5, 8, 16, 6 e 4).

Para que pudéssemos identificar em quais variaveis 0s clusters possuiam opinides
diferentes, realizamos inicialmente segundo Malhotra (2006) o teste de Shapiro-Wilk,
para verificar se as variaveis da escala Likert sdo normais. A partir deste teste,
escolnemos o melhor teste para verificar as diferengas entre os clusters. Os

resultados deste teste sdo apresentados na tabela 3.



Tabela 3 — Teste de Shapiro-Wilk

50

Variaveis

Shapiro-Wilk

Estatistica

Graus de
liberdade

SignificAncia

8 - H& vantagens em se contratar profissionais

com habilitacdo em Comércio Exterior.

,852

20

,006

9 - Verifica-se alteracdes antes e apds a
contratacdo de profissionais com habilitacéo
em Comércio Exterior importantes para o

desempenho da empresa.

,807

20

,001

10 - No momento da contratacdo, existem
vantagens em se contratar profissionais
formados em Administracdo de Empresas

com habilitacdo em Comércio Exterior.

, 796

20

,001

11 - Outros profissionais, que ndo o0s
formados em Administracdo de Empresas
com habilitacdo em Comércio Exterior, séo
mais interessantes para a equipe em termos

de resultado.

, 753

20

,000

12 - O profissional com habilitacdo em
Comércio Exterior é fundamental para o

desempenho da organizagéo.

,876

20

,015

17 - Profissionais com formacao em Comércio
Exterior possuem melhor desempenho do que
o profissional ndo formado em Comércio

Exterior.

,871

20

,012

18 - Existe preferéncia em se contratar
egressos do curso de Administracdo de
Empresas com habilitacdo em Comércio
Exterior para trabalharem no setor de
Comércio Exterior desta empresa.

844

20

,004

19 - Estagiario € a melhor opcdo para se ter
atuando, como um auxiliar, no setor de

Comeércio Exterior da empresa.

,829

20

,002




51

Shapiro-Wilk
21 - Poucas ofertas de vaga na area de
Comeércio Exterior levam os profissionais com
formacdo em Administragdo de Empresas com ,832 20 ,003

habilitacdo em Comércio Exterior a se

empregarem em outras areas.

Fonte: Dados da Pesquisa

Pelo resultado do teste de Shapiro-Wilk, mostrado na tabela 3, verificamos que

todas as variaveis analisadas apresentaram significancia inferior a 0,05, ou seja,

nenhuma das varidveis analisadas pode ser considerada normal. Desta forma,

utilizamos o teste ndo paramétrico de Mann-Whitney para determinar quais sdo as

variaveis discriminadoras, isto €, em quais variaveis podemos constatar alguma

diferenga de opinido entre os clusters. O resultado deste teste sera apresentado na

tabela 4.

Tabela 4 — Teste de Mann-Whitney

Assertivas Mann-Whitney U

z

Significancia

8 - Ha vantagens em se contratar
profissionais com habilitacdo em

Comércio Exterior.

6,000

-3,469

,001

9 - Verifica-se alteracbes antes e
apos a contratacdo de
profissionais com habilitacdo em
Comércio Exterior importantes
para o desempenho da empresa.

14,000

-2,993

,003

10 - No momento da contratacéo,
existem  vantagens em  se
contratar profissionais formados
em Administracdo de Empresas
com habilitagdo em Comércio

Exterior.

18,000

-2,729

,006
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Assertivas Mann-Whitney U 4 Significancia

11 - Outros profissionais, que nao
os formados em Administracao de
Empresas com habilitacdo em

o ) ) 17,000 -2,685 ,007
Comércio Exterior, sao mais
interessantes para a equipe em
termos de resultado.
12 - O profissional com habilitacdo
em Comércio Exterior é
35,000 -1,146 ,252

fundamental para o desempenho
da organizacao.

17 - Profissionais com formacao
em Comércio Exterior possuem
melhor desempenho do que o 48,500 -,079 ,937
profissional ndo formado em

Comércio Exterior.

18 - Existe preferéncia em se
contratar egressos do curso de

Administracdo de Empresas com

o o ) 19,500 -2,512 ,012
habilitacdo em Comércio Exterior
para trabalharem no setor de
Comércio Exterior desta empresa.
19 - Estagiario € a melhor opcédo
para se ter atuando, como um
40,500 -,758 ,448

auxiliar, no setor de Comércio

Exterior da empresa.

21 - Poucas ofertas de vaga na
area de Comércio Exterior levam
os profissionais com formacdo em

Administracdo de Empresas com 48,000 -,123 ,902
habilitacdo em Comércio Exterior
a se empregarem em outras

areas.

Fonte: Dados da Pesquisa

Na tabela 4, observamos que a significancia do teste de Mann-Whitney apresentou
valor inferior a 0,05 para as variaveis 8 (Ha vantagens em se contratar profissionais
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com habilitacdo em Comércio Exterior), 9 (Verifica-se alteracdes antes e ap0s a
contratacao de profissionais com habilitacdo em Comércio Exterior importantes para
o desempenho da empresa), 10 (No momento da contratacdo, existem vantagens
em se contratar profissionais formados em Administracdo de Empresas com
habilitacdo em Comeércio Exterior), 11 (Outros profissionais, que ndo os formados
em Administracdo de Empresas com habilitagdo em Comércio Exterior, sdo mais
interessantes para a equipe em termos de resultado) e 18 (Existe preferéncia em se
contratar egressos do curso de Administracdo de Empresas com habilitacdo em
Comeércio Exterior para trabalharem no setor de Comércio Exterior desta empresa).
Isto indica que os clusters possuem opinides distintas com respeito a estas

assertivas.

De acordo com os resultados da tabela 4, podemos entender o comentario do autor
Minervini (2001) de que muitas empresas acabam integrando profissionais da area
de producédo com a funcédo de encarregado de programacgéo para trabalharem no
departamento de exportacdo, com o objetivo de reduzir os possiveis conflitos entre

estes departamentos.

Inicialmente, mostraremos as opinides dos sujeitos pesquisados em relacdo as
variaveis que nao apresentaram diferencas estatisticamente significantes, ou seja,
apresentaremos as opinides referentes as questdes 12 (O profissional com
habilitacdo em Comércio Exterior é fundamental para o desempenho da
organizacdo), 17 (Profissionais com formacdo em Comércio Exterior possuem
desempenho melhor do que aquele profissional ndo formado em Comércio Exterior),
19 (Estagiério € a melhor opcédo para se ter atuando, como um auxiliar, no setor de
Comeércio Exterior da empresa) e 21 (Poucas ofertas de vaga na area de Comércio
Exterior levam os profissionais com formacdo em Administragdo de Empresas com

habilitacdo em Comércio Exterior se empregarem em outras areas).

Para analisar mais detalhadamente quais foram as opinides das empresas com
relacdo a estas questdes, agrupamos na tabela 5 as opgbes concordo plenamente e
concordo parcialmente como “concordo” e as opg¢Oes discordo plenamente e
discordo parcialmente como “discordo”.
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Tabela 5 — Frequéncia de respostas

Variaveis Discordo Indiferente | Concordo

12 - O profissional com habilitacdo em
comércio exterior € fundamental para o 5 5 10

desempenho da organizacéo.

17 - Profissionais com formac¢do em Comércio
Exterior possuem desempenho melhor do que
o profissional ndo formado em Comércio

Exterior.

19 - Estagiario € a melhor opgao para se ter
atuando, como um auxiliar, no setor de 1 10 9

Comércio Exterior da empresa.

21 - Poucas ofertas de vaga na area de
Comércio Exterior levam os profissionais com

formacdo em Administracdo de Empresas 4 5 11
com habilitacdo em Comércio Exterior a se

empregarem em outras areas.

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 5, constatamos que 0s sujeitos pesquisados tendem a concordar que o
profissional com habilitacio em Comércio Exterior é fundamental para o
desempenho da organizacao (assertiva 12), pois acreditam que os profissionais com
formacdo em Comeércio Exterior possuem melhor desempenho do que o do
profissional ndo formado em Comeércio Exterior (assertiva 17). Além disso, também
concordam que poucas ofertas de vaga na area de Comércio Exterior levam os
profissionais com formacdo em Administracdo de Empresas com habilitagcdo em

Comeércio Exterior a se empregarem em outras areas (assertiva 21).

Os resultados da tabela 5 vém de encontro ao comentéario do autor Minervini (2001)
gue dizia que € comum encontrar empresas exportadoras sem um profissional para
a area de Comércio Exterior. Muitas empresas acabam integrando a exportagdo a
geréncia de vendas do mercado interno ou promovem 0 mesmo gerente como
profissional de exportacdo, substituindo-o por outro profissional ou assistente. Muitas
vezes a nao alocacao do profissional com a formacédo especifica requerida para
cada setor pode resultar em perdas econ6micas ou até mesmo de imagem, pois,

cada area ou setor requer um perfil condizente para a funcéo.
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Também Macedo (1998) dizia que a escolha profissional é, na verdade, um
processo complexo e continuo, através dos quais o0s individuos buscam,
constantemente, compatibilizar suas proprias aspiracdes e desejos com as
oportunidades do mercado de trabalho. Consideramos, também, que as alteracdes
gue vém ocorrendo no cenario econdmico mundial tém causado profundas
mudanc¢as nas formas de contratacdo da méo-de-obra e, consequentemente, nas
trajetérias ocupacionais.

Por outro lado, constatamos que os numeros de concordancias e indiferencas sao
muito proximos em relacdo a idéia de que um estagiario seria a melhor opgéo para
se ter atuando, como um auxiliar, no setor de Comércio Exterior da empresa
(assertiva 19).

A seguir apresentaremos, na tabela 6, os resultados dos clusters nas variaveis em
que o teste de Mann-Whitney apontou diferengcas entre os clusters. Novamente,
agrupamos as opcgdes concordo plenamente, concordo parcialmente e concordo e
as opc¢des discordo plenamente, discordo parcialmente e discordo. As variaveis 10 e
18 serdo apresentadas separadamente, pois apresentaram diferencas significativas

entre as opcdes plenamente e parcialmente.

Tabela 6 - Diferencas entre os clusters

Cluster 1 Cluster 2

Variaveis D | C D | C
8 - H& vantagens em se contratar profissionais

L o . 0 0 11 2 4 3
com habilitacdo em Comércio Exterior.
9 - Verifica-se alteracdes antes e apds a
contratacdo de profissionais com habilitacdo em

o . i 0 0 11 0 5 4

Comércio  Exterior importantes para o
desempenho da empresa.
11 - Outros profissionais, que ndo os formados
em Administracdo de Empresas com habilitagéo

o . . o 8 3 0 2 2 5
em Comércio Exterior, s80 mais interessantes
para a equipe em termos de resultado.

Fonte: Dados da Pesquisa

%D = discordo plenamente e discordo parcialmente, | = indiferente (nem concordo nem discordo) e C
= concordo plenamente e concordo parcialmente.
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Analisando a tabela 6, percebemos que os sujeitos do cluster 1 tendem a concordar
que ha vantagens em se contratar profissionais com habilitacio em Comércio
Exterior (assertiva 8), pois verifica-se alteracdes importantes antes e apds a
contratacdo de profissionais com habilitagdo em Comércio Exterior no desempenho
da empresa (assertiva 9). Desta forma, acreditam que outros profissionais, que nao
os formados em Administragdo de Empresas com habilitagdo em Comeércio Exterior,
nao sao tao interessantes para a empresa em termos de resultado (assertiva 11). Ja
o cluster 2 apresenta certa discordancia destas idéias.

Através dos resultados da tabela 6, podemos confirmar o comentario do autor Lopez
(2002) que diz que a atividade de comércio exterior ocasiona elevacfes nas
despesas normalmente previstas para esta atividade, sendo que um dos motivos € a
necessidade de treinamento para lidar com outras culturas, linguas, estratégias de
negociacdes ou situacdes diferentes do dia-a-dia de mercado interno. Outro fator é o
funcionamento diferenciado do comércio exterior, que implica manutencdo de
estrutura para atender os tramites administrativos, tais como emitir ou preparar
documentos, negociar cambio, cuidar de transporte e seguro. A especializacao se

faz necessaria e isto envolve custos com alocacéo e treinamento de pessoal.

Nas tabelas 7 e 8, a seguir, apresentaremos as diferencas entre as opinides dos

clusters para as assertivas 10 e 18.

Tabela 7 — Comparacéo entre as opinides dos clusters na questéo 10

Cluster 1 Cluster 2

Discordo 0 1
10 - No momento da |Nem discordo, 0 5
contratag&o, ha vantagens em  Neém concordo
se contratar profissionais
formados em Administracédo Concordo 6 6
de Empresas com habilitacéo
em Comércio Exterior.

Concordo

totalmente > 0

Fonte: Dados da Pesquisa
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Na tabela 7, verificamos que o cluster 1 tende a concordar mais fortemente que, no
momento da contratacdo, existem vantagens em se contratar profissionais formados

em Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior.

Tabela 8 — Comparacéo entre as opinides dos clusters para a questao 18

Cluster 1 Cluster 2

Discordo 0 2

Nem discordo, nem
18 - Existe preferéncia  concordo
em se contratar

egressos do curso de
Administracdo de
Empresas com
habilitacéo em Concordo 7 4
Comércio Exterior para
trabalharem no setor

de Comércio Exterior

desta empresa.

Concordo totalmente | 3 0

Fonte: Dados da Pesquisa

Na tabela 8, constatamos que o cluster 1 tende a concordar mais fortemente que
existe preferéncia em se contratar egressos do curso de Administracdo de Empresas
com habilitacdo em Comércio Exterior para trabalharem no setor de Comeércio

Exterior da empresa.
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Desta forma, podemos caracterizar cada um dos clusters da seguinte forma:

Cluster 1 — Respondentes que acham vantajoso contratar profissionais com
habilitagdo em Comércio Exterior

Os sujeitos deste cluster tendem a afirmar que o profissional com habilitacdo em
Comeércio Exterior € fundamental para o desempenho da organizacao (assertiva 12),
pois possui desempenho melhor do que o do profissional ndo habilitado (assertiva
17). Além disso, 0s sujeitos concordam que as poucas ofertas de vaga na area de
Comércio Exterior levam os profissionais com formacdo em Administracdo de
Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior a se empregarem em outras areas
(assertiva 21).

Sendo assim, a opinido deles € que €& vantajoso contratar profissionais com
habilitacdo em Comércio Exterior (assertivas 8 e 10), pois € notavel o resultado do
desempenho do profissional para a empresa (assertiva 9). Por outro lado, acreditam
que outros profissionais ndo formados em administracdo de empresas com
habilitacdo em comércio exterior, ndo sao tdo interessantes para a empresa em
termos de resultado (assertiva 11). Por estes motivos, as empresas preferem
contratar egressos do curso de Administracdo de Empresas com habilitagdo em
Comércio Exterior para trabalharem no setor de Comércio Exterior da empresa
(assertiva 18).

Os comentarios dos respondentes do cluster 1 condizem com as caracteristicas
apresentadas pelos autores Bertelli (2004) e Minervini (2001) que comentam que 0s
profissionais que atuam na area de Comércio Exterior possuem caracteristicas
distintas, ou seja, necessitam de uma capacidade de adaptacédo para lidarem no
dia-a-dia com os mais diferentes povos e devem possuir formacao generalista para
entender todos os aspectos relacionados a cultura dos paises. A atualizacédo desses
profissionais deve ser constante, uma vez que eles tém a necessidade de conhecer
as diferencas culturais, econdémicas e financeiras dos paises, além de acompanhar
as mudancas da politica e da geopolitica.

Cluster 2 — Respondentes que acham vantajoso contratar profissionais com
habilitacdo em Comércio Exterior, porém nao os contratariam
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Da mesma forma que os sujeitos do cluster 1, os sujeitos deste cluster tendem a
afirmar que o profissional com habilitacdo em Comércio Exterior € fundamental para
o desempenho da organizacdo (assertiva 12), pois possui desempenho melhor do
gue o do profissional ndo formado (assertiva 17). Eles também concordam que as
poucas ofertas de vaga na area de Comércio Exterior levam os profissionais com
formacdo em Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comeércio Exterior se

empregarem em outras areas (assertiva 21).

Mesmo concordando em alguns pontos com os sujeitos do cluster 1, a opinido deles
€ de ndo contratar profissionais com habilitacdo em Comércio Exterior (assertivas 8
e 10), pois ndo sdo tdo perceptiveis as vantagens em termos de resultado para a
empresa (assertiva 9). Eles acreditam que os profissionais ndo formados néo
formados sdo mais interessantes para a empresa em termos de resultado (assertiva
11). Por estes motivos, preferem n&o contratar egressos do curso de Administracao
de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior para trabalhar no setor de
comeércio exterior da empresa (assertiva 18).

Sendo assim, podemos concluir que os sujeitos do cluster 1 sdo favoraveis a
contratacdo de profissionais com habilitacdo em Comeércio Exterior, pois acreditam
que esta contratacdo resultard em melhor desempenho para a empresa. Ja 0S
integrantes do cluster 2, embora acreditem que seja importante a contratacdo deste
tipo de profissional para o desempenho da empresa, séo indiferente no momento da
contratacdo, pois acreditam que os profissionais sem habilitacdo em Comeércio

Exterior s&o mais interessantes para a empresa em termos de resultado.

4.3.1 Perfil dos clusters — questdes 1 a 4

A seguir, verificaremos se os clusters apresentam alguma diferenga de opinido com
relacdo as respostas das questbes 1 a 7, 13 a 16 e 20 do nosso instrumento de

pesquisa.

Nesta etapa, iremos analisar o perfil dos 2 clusters encontrados, com base nas
respostas das questdes 1 a 4 do bloco 1 (Empresa e area de Comércio Exterior) de
nosso instrumento de pesquisa. Para isso, iremos verificar se as variaveis 1 e 4
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(variaveis métricas) possuem distribuicdo normal, utilizando novamente o teste de

Shapiro-Wilk. Os resultados deste teste serdo apresentados na tabela 9.

Tabela 9 — Teste de Shapiro Wilk para as questdes 1 e 4

Shapiro-Wilk
Variaveis Graus de
Estatistica liberdade SignificAncia

1 - Qual o numero total de funcionarios da

,739 20 ,000
empresa?
4 - Qual é o seu percentual de participacao de
mercado com as exportacdes? 809 20 001

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 9, observamos que a significancia do teste de Shapiro-Wilk € menor do
que 0,05 para as variaveis 1 e 4, ou seja, suas distribuicbes ndo se aproximam da
distribuicAo normal. Apesar destas variaveis serem métricas (ou intervalares),
utilizamos o teste ndo paramétrico de Mann-Whitney para comparar as respostas
dos clusters nestas questdes.

Para comparar as respostas das questbes 2 e 3, utilizaremos o0 mesmo teste uma
vez que estas variaveis sdo mensuradas ao nivel nominal (sdo categoricas). Os

resultados do teste de Mann-Whitney sdo mostrados na tabela 10.
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Tabela 10 — Teste de Mann-Whitney

) Mann- o
Assertivas ) Significancia
Whitney U 4

1 - Qual o nimero total de funcionarios da

47,500 -,152 ,879
empresa?
2 - Qual foi o faturamento total da empresa em

46,000 -,282 778
20057
3 - Qual foi o faturamento de exportacdo no

42,500 -,574 ,566
anos de 20057
4 - Qual é o seu percentual de participacdo de

Q P P pag 40,000 -, 727 467

mercado com as exportacbes?

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 10, constatamos que as significancias deste teste apresentam valores
superiores a 0,05. Desta forma, verificamos que os clusters 1 e 2 responderam de
forma semelhante a estas questbes, ou seja, 0 numero de funcionarios das
empresas do cluster 1 e do cluster 2 sédo parecidos, assim como o faturamento total,
o faturamento de exportacdo e o percentual de participacdo de mercado com as
exportacoes.

4.3.2 Perfil dos clusters — questbes5a 7 e 13 a 16

A sequir, verificaremos se 0s clusters apresentaram alguma diferenga com relagéo

as respostas das questdes 5a 7 e 13 a 16 do nosso instrumento de pesquisa.

Nesta secdo, iremos analisar o perfil dos 2 clusters encontrados, com base nas
respostas das questdes 5 a 7 e 13 a 16 do bloco 2 (Responsavel pela area de
Comeércio Exterior) do nosso instrumento de pesquisa. Para verificarmos se as
variaveis 5 a 7 e 13 a 15 (variaveis métricas) possuiam distribuicdo normal,
utilizamos novamente o teste de Shapiro-Wilk. Os resultados deste teste serdo
apresentados na tabela 11.
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Tabela 11 — Teste de Shapiro Wilk para as questbes 5a 7 e 13 a 15

o Shapiro -Wilk
Variaveis Graus de
Estatistica liberdade Significancia
5 - Quantas pessoas trabalham na area de
. . ,558 20 ,000
Comeércio Exterior?
6 - Quantas pessoas na area de Comércio
Exterior possuem formagdo com nivel , 766 20 ,000
superior?
7 - Quantas pessoas possuem formagdo em
Administracdo de Empresas com habilitagdo ,597 20 ,000
em Comércio Exterior trabalhando na area?
13 - Quantas pessoas possuem formacao
superior em outras areas, com curso de
o . , 441 20 ,000
especializagdo em Comércio Exterior que
trabalham na area?
14 - Quantos dos profissionais falam,
R o o ,633 20 ,000
escrevem e |léem o idioma inglés?
15 — Quantos dos profissionais falam,
,666 20 ,000

escrevem e |éem outro idioma?

Fonte: Dados da Pesquisa

De acordo com a tabela 11, observamos que nenhuma das variaveis analisadas

pode ser considerada normal ao nivel de significancia de 0,05, uma vez que a

significancia do teste de Shapiro-Wilk € menor do que 0,05. Apesar destas variaveis

serem métricas (ou intervalares), utilizamos o teste ndo paramétrico de Mann-

Whitney para comparar as respostas dos clusters para estas questdes.

Para comparar as respostas da questdo 16, utilizaremos o teste de Mann-Whitney,

uma vez que esta variavel € mensurada ao nivel ordinal. Os resultados do teste

serdo mostrados na tabela 12.
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Tabela 12 — Teste de Mann-Whitney

) Mann- o

Assertivas ) Significancia
Whitney U 4

5 - Quantas pessoas trabalham na éarea de

. . 41,500 -,622 ,534
Comeércio Exterior?
6 - Quantas pessoas na area de Comeércio
Exterior possuem formagdo com nivel 30,500 -1,485 ,138

superior?

7 - Quantas pessoas possuem formac@o em
Administracdo de Empresas com habilitagdo 26,500 -1,897 ,058

em Comércio Exterior trabalhando na area?

13 - Quantas pessoas possuem formagéo

superior em outras areas, com curso de

e . , 44,000 -,493 ,622
especializacdo em Comércio Exterior que
trabalham na area?
14 - Quantos dos profissionais falam,
. - L 31,500 -1,434 ,152
escrevem e |éem o idioma inglés?
15 - Quantos dos profissionais falam,
L 37,500 -,953 ,340
escrevem e |éem outro idioma?
16 - Qual o tempo médio de formacéo que tem
os profissionais egressos do curso de
41,500 -,644 ,520

administracdo de empresas com habilitacdo
em comeércio exterior trabalhando na area?

Fonte: Dados da Pesquisa

Na tabela 12, constatamos que as significancias deste teste apresentaram valores
superiores a 0,10 para as questbes 5, 6, 13 a 16. Somente a variavel 7 apresentou
diferencas entre os clusters ao nivel de significancia de 0,05. Desta forma,
constatamos que os clusters 1 e 2 deram respostas diferentes para esta questao.
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A tabela 13, a seguir, mostra mais explicitamente quais séo estas diferencas.

Tabela 13 — Comparacao das opinides dos clusters para a questéo 7

Cluster 1 Cluster 2
0 2 4
1 5 5
7 - Quantas pessoas
possuem formacgdo em 2 1 0
Administracdo de
Empresas com
habilitacdo em
Comércio Exterior 4 2 0
trabalhando na &rea?
10 1 0

Fonte: Dados da Pesquisa

De acordo com a tabela 13, observamos que as empresas do cluster 1 possuem um
namero maior de profissionais com formagdo em Administragdo com habilitagdo em
Comeércio Exterior trabalhando na area. O resultado é compativel com o perfil deste
cluster, pois eles acreditam que ha vantagens em contratar profissionais com
habilitacdo em Comeércio Exterior, portanto dao preferéncia aos egressos do curso
de Administracdo de Empresas com habilitagdo em Comeércio Exterior para trabalhar

no setor de Comércio Exterior.
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As tabelas 14 a 19 mostram a distribuicdo das respostas para as questdes 5, 6, 13 a
16.

Tabela 14 — Quantas pessoas trabalham na area de Comércio Exterior?

NuUmero de pessoas Frequéncia
1 4
2 6
3 4
4 1
5 3
6 1
20 1

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 14, observamos que a maior parte das empresas, ou seja, 14 possuem

trés ou menos pessoas trabalhando na area de Comércio Exterior.

Tabela 15 — Quantas pessoas na area de Comercio Exterior possuem formacao com

nivel superior?

NuUmero de pessoas Frequiéncia
0 2
1 6
2 6
3 2
4 2
5 1
10 1

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 15, podemos observar que a maior parte das empresas, ou seja, 14
possuem dois ou menos profissionais com formacdo superior trabalhando na area

de Comércio Exterior.
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Tabela 16 — Quantas pessoas possuem formacdo superior em outras areas, com

curso de especializacdo em Comércio Exterior que trabalham na area?

NUmero de pessoas Frequéncia
0 13

1 4

2 2

10 1

Fonte: Dados da Pesquisa

De acordo com a tabela 16, observamos que 13 empresas nao possuem
profissionais com formac&o superior em outras areas que possuam 0 curso de
especializacdo em Comércio Exterior.

O resultado desta andlise esta de acordo com o comentéario de Minervini (2001) que
diz que a carreira para o profissional da area de Comércio Exterior depende
fundamentalmente do objetivo e do porte da empresa. Se a empresa pretende
conquistar apenas um pequeno percentual do mercado externo, ela ndo necessitara
de uma grande estrutura. Em algumas empresas, o préprio diretor € quem acumula
o cargo de técnico, producao, vendas, financas e pessoal. Improvisa-se um cargo de
gerente internacional e sua secretaria, que muitas vezes € a sua propria esposa, lhe

oferece um suporte administrativo.

Segundo Minervini (2001), & medida em que a empresa vai conquistando o mercado
externo, jA se cria a necessidade em se contratar profissionais com habilidades
diversas e que poderdo atuar tanto na area administrativa de exportacdo quanto na
area comercial, em varias funcdes como: diretor de exportacdo, gerente de

exportacao, supervisor administrativo de exportacao, assistente de exportacao etc.
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Tabela 17 — Quantos dos profissionais falam, escrevem e |éem o idioma inglés?

NuUmero de pessoas Frequiéncia
0 2
1 1
2 6
3 8
4 1
10 1
15 1

Fonte: Dados da Pesquisa

Na tabela 17, verificamos que 14 empresas possuem de 2 a 3 profissionais que

falam, escrevem e |éem o idioma inglés.

Tabela 18 — Quantos dos profissionais falam, escrevem e |éem outro idioma?

NUmero de pessoas Frequéncia
0 1
1 8
2 5
3 4
4 1
10 1

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 18, verificamos que 13 empresas possuem 1 ou 2 profissionais que
falam, escrevem e Iéem outro idioma.
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Tabela 19 — Qual o tempo médio de formacao que tem os profissionais egressos do
curso de Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior
trabalhando na area?

NUmero de pessoas Frequiéncia
6 meses 2
2 anos 3
3 anos 8
acima de 5 anos 7

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 19, verificamos que em 15 empresas 0s profissionais com curso superior
em Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior possuem

mais de 3 anos de formacéo.

4.3.3 Perfil dos clusters — questdo 20

A sequir, verificaremos se os clusters apresentam alguma diferenca com relacédo a

resposta da questdo 20 do nosso instrumento de pesquisa.

Nesta secdo, analisaremos qual o perfil dos 2 clusters encontrados, com base em
suas respostas para a questdao 20 do bloco 3 (Responsavel pela area de Recursos
Humanos) do nosso instrumento de pesquisa. Como esta variavel é categorica (sim
e ndo), utilizamos o teste de Mann-Whitney*. O resultado deste teste & mostrado na
tabela 20.

*0 teste de qui-quadrado nao foi possivel devido ao baixo nimero de respondentes.
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Tabela 20 — Teste de Mann-Whitney

: Mann- o

Assertivas ) Significancia
Whitney U 4
20 - Existem profissionais com formacgédo em
Administracdo de Empresas com habilitagdo
L . 42,500 -,669 ,503

em Comércio Exterior atuando em outras
areas da empresa?

Fonte: Dados da Pesquisa

Pelos resultados da tabela 20, constatamos que as respostas dos 2 clusters foram
semelhantes, pois o valor da significancia foi superior a 0,05. Verificamos que em 14
empresas nao existem profissionais com formagédo em Administracdo de Empresas

com habilitacdo em Comeércio Exterior atuando em outras areas da empresa.
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4.3.4 Célculo das correlacdes

Nesta secdo, avaliaremos a existéncia de correlacdes entre as variaveis do bloco 1 e
as variaveis da escala Likert, para verificar se a opinido dos entrevistados com
relacdo a contratacdo de profissionais com curso superior de Administracdo de
Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior esta de alguma forma relacionada

ao desempenho da empresa.

Para verificar a existéncia de relacéo entre estas variaveis, utilizamos a correlacédo V
de Cramer para as relagfes das respostas a escala de Likert para as questdes 2 e 3
(pois estas questdes sdo mensuradas ao nivel nominal) e a correlacdo de Spearman
para as questdes 1 e 4 (pois as questdes da escala Likert sdo mensuradas ao nivel

ordinal).
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Os resultados da correlacdo V de Cramer serdo apresentados na tabela 21.

Tabela 21 — Correlacdo V de Cramer

Questdes Correlacdo Significancia
Questdes 2 e 8 , 733 ,096
Questdes 2 e 9 ,386 ,560
Questdes 2 e 10 ,555 ,406
Questbes 2 e 11 ,465 ,363
Questdes 2 e 12 ,408 , 7167
Questdes 2 e 17 ,624 ,255
Questbes 2 e 18 ,420 741
Questbes 2 e 19 471 ,619
Questdes 2 e 21 ,674 , 168
Questdes 3 e 8 ,855 , 102
Questdes 3e 9 ,490 571
Questdes 3 e 10 ,469 ,883
Questdes 3 ell ,443 ,686
Questdes 3 e 12 ,697 374
Questbes 3 e 13 , 796 ,178
Questbes 3 e 18 ,576 ,675
Questdes 3 e 19 ,931 ,044
Questdes 3 e 21 ,906 ,058

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 21, verificamos que as questdes 2 e 8, 3 e 19, 3 e 21 possuem
correlagdes estatisticamente significantes, pois as significancias sao inferiores a
0,10, ou seja, existe alguma relacdo entre estas variaveis. Estas relacbes séo

mostradas nas tabelas 22 a 24 abaixo.
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Tabela 22 — Relacao entre as questbes 2 e 8

8 - Ha vantagens em se contratar
profissionais com habilitacdo em Comércio

Exterior.

Nem

discordo,
nem Concordo
Discordo | concordo | Concordo | totalmente

2 — Qual foi o US$1a10mihdes 1 1 5 0

faturamento total da US$ 10 a 50 1 1 2 3

empresa em 2005?

acima de US$ 50

milhdes

Fonte: Dados da Pesquisa

Na tabela 22, constatamos que as empresas que tendem a concordar que ha
vantagens em se contratar profissionais com habilitagdo em Comércio Exterior
faturam entre US$ 1 e 50 milhdes. J& as empresas que tendem a concordar
plenamente que ha vantagens em se contratar este tipo de profissional possuem

faturamento total acima de US$ 50 milhdes.
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Tabela 23 — Relacao entre as questdes 3 e 19

19 - Estagiario é a melhor opcao para se ter
atuando, como um auxiliar, no setor de

Comércio Exterior da empresa.

Nem
discordo,
nem Concordo

Discordo | concordo Concordo | totalmente

3-Qualfoio Menos de US$ 1 O 1 3 1
faturamento ;5«1 4 10 milhdes 0 6 4 0
de

exportagéo US$ 10 a 50 milhoes 0 3 0 0

no ano de Acima de US$ 50
2005? milhdes

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 23, observamos que as empresas que sdo indiferentes com relagédo a
contratacdo de estagiarios para trabalharem na area de Comércio Exterior da
empresa possuem faturamento entre U$ 1 e 50 milhdes. As empresas que acreditam
que o estagiario € a melhor opcéo para se ter atuando, como auxiliar, no setor de
Comeércio Exterior da empresa possuem faturamento até US$ 10 milhdes.



74

Tabela 24 — Relacao entre as questdes 3 e 21

21 - Poucas ofertas de vaga na area de
Comeércio Exterior levam os profissionais
com formacdo em Administracdo de
Empresas com habilitagdo em Comércio
Exterior a se empregarem em outras areas.

Nem
discordo,
nem Concordo

Discordo | concordo Concordo | totalmente

3-Qualfoio menos de US$ 1|0 3 2 0
faturamento US$ 1 a 10 milhdes 2 2 6 0
de

exportagio US$ 10 a 50 milhdes 1 0 2 0

no ano de scima de US$ 50
2005? milhdes

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 24, verificamos que as empresas que concordam que as poucas ofertas
de vaga na area de Comércio Exterior levam os profissionais com formag&o em
Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior a se
empregarem em outras areas possuem faturamento até US$ 50 milhdes. As
empresas que se mostraram indiferentes possuem faturamento até US$ 10 milhdes.
A empresa que concorda plenamente com esta questao possui faturamento superior
a US$ 50 milhdes.

Apresentaremos, na tabela 25, os resultados da correlacdo de Spearman para as

questbes 1 e 4.
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Tabela 25 — Correlacdo de Spearman

Questbes Correlacdo SignificAncia
Questdes 1 e 8 ,348 ,132
Questdes 1 e 9 ,216 ,360
Questdes 1 e 10 ,190 423
Questdes 1 e 11 ,002 ,993
Questdes 1 e 12 ,119 617
Questbes 1 e 17 -,130 ,584
Questdes 1 e 18 -,006 ,981
Questdes 1 e 19 -,181 ,445
Questdes 1 e 21 ,062 , 795
Questdes 4 e 8 -,019 ,936
Questdes 4e 9 -,069 74
Questdes 4 e 10 ,080 , 738
Questdes 4 ell 414 ,070
Questdes 4 e 12 ,267 ,255
Questdes 4 e 13 -,058 ,807
Questdes 4 e 18 ,125 ,599
Questdes 4 e 19 -,159 ,504
Questdes 4 e 21 -,150 ,528

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 25, verificamos que as questdes 4 e 11 possuem correlacao
estatisticamente significante, pois a significancia é inferior a 0,10, ou seja, existe

alguma relacéo entre estas variaveis.

Na tabela 26, apresentaremos a mediana da questdo 4 para cada uma das
respostas da questao 11.
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Tabela 26 - Relac&o entre as questdes 4 e 11

4 - Qual é o
seu
percentual
de
participacéo

11 - Outros profissionais, que nao os formados
em Administracdo de Empresas com habilitacdo
em Comérco Exterior, sdo mais interessantes para

de mercado
a empresa em termos de resultado.

com as
exportacfes?
(mediana)
Discordo 3
Nem discordo, nem concordo 5
Concordo 15

Fonte: Dados da Pesquisa

Pela tabela 26, podemos constatar que a maioria das empresas que concordam que
outros profissionais, que nao os formados em Administragdo de Empresas com
habilitacdo em Comércio Exterior, sdo mais interessantes para a empresa em
termos de resultado. O percentual de participacdo no mercado com as exportacdes
destas empresas € superior a 15%. Ja para as empresas que discordam desta
qguestdo, constatamos que a metade dessas empresas possui percentual de
participacdo de mercado inferior a 3%.

Este resultado nos leva a entender o comentario de Sosa (2000) que diz que a
caracteristica essencial da atividade de comércio exterior € a sua dinamica. As
nacdes, neste cenario de mudancas, buscam afirmar-se como individualidades,
disputando umas com as outras, de modo a apropriarem-se dos melhores resultados
possiveis. A competéncia nacional em matéria de comércio exterior é crucial para
esta competicdo, onde, alias, os contentores ndo se encontram no mesmo patamar,
sendo que os mais bem situados impuseram seus valores e assumiram-se, aos

olhos dos demais, como padrdes do mundo civilizado.

De acordo com Minervini (2001), € comum encontrar empresas exportadoras que
nao posuem profissionais habilitados para a area de Comércio Exterior. Muitas
vezes, essas empresas acabam integrando a exportacdo a geréncia de vendas do

mercado interno ou promovem 0 mesmo gerente como profissional de exportacao,
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substituindo-o por outro profissional ou assistente. Geralmente, a ndo alocacao do
profissional com a formacao especifica requerida para cada setor pode resultar em
perdas econdmicas ou até mesmo de imagem, pois € importante que cada area ou
setor tenha profissionais com perfil condizente com a funcdo que sera
desempenhada.
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6 CONCLUSAO

Inicialmente, conforme objetivos estabelecidos, tinhamos as seguintes intencdes:

- Verificar se as empresas consideram importante contratar profissionais egressos

do curso de Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comeércio Exterior;

- Identificar os reflexos que se obtém nos resultados das exportacdes de empresas
que utilizam profissionais egressos do curso de Administracdo de Empresas com

habilitacdo em Comércio Exterior.

Para alcancar estes objetivos, foram pesquisadas 20 empresas da regiao do Grande
ABC, em Séao Paulo.

Na primeira parte da andlise, constatamos que as empresas pesquisadas possuiam
entre 70 e 3.000 funcionarios e uma participacdo de mercado com as exportacdes
entre 0,3% e 25%. Além disso, observamos que 7 empresas pesquisadas tiveram
um faturamento total entre US$ 1 e 10 milhdes em 2005; 7 empresas faturaram
entre US$ 10 e 50 milhdes e 6 empresas tiveram um faturamento superior a US$ 50
milhdes. Verificamos também que 50% das empresas pesquisadas, ou seja, 10
tiveram um faturamento de exportacdo entre US$ 1 e 10 milhdes e 5 empresas

tiveram um faturamento de exportacao inferior a US$ 1 milhdo em 2005.

Na segunda parte, foi feita uma analise de cluster que resultou em 2 clusters
distintos.

A tendéncia do primeiro grupo foi afirmar que o profissional com habilitacdo em
Comeércio Exterior é fundamental para a organizacdo, por possuir um desempenho
melhor que o do profissional sem a formacdo em Comércio Exterior. Este grupo
afirmou que h& vantagens em se contratar profissionais com habilitagdo em
Comércio Exterior, pois para a empresa é notavel a diferenca no desempenho do
profissional que possui a formacdo e esse desempenho se reflete diretamente nos
resultados da empresa. O grupo acredita que outros profissionais, ou seja, sem
habilitacdo em Comércio Exterior, ndo sejam tdo interessantes para a empresa.
Pelos motivos apresentados, este grupo prefere contratar egressos do Curso de
Administragdo de Empresas com habilitagdo em Comércio Exterior.

Os respondentes que afirmaram que o profissional com habilitacdo em Comeércio

Exterior € fundamental para a organizacéo possuem formacéo especifica nesta area.
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J& o segundo grupo, apesar de tender a afirmar que o profissional com habilitagdo
em Comeércio Exterior € fundamental para o desempenho da organizacédo, por
possuir desempenho melhor do que o do profissional ndo formado, afirma que nao
h& vantagens em se contratar profissionais com habilitacdo em Comércio Exterior
por ndo notar diferencas entre os dois tipos de profissionais com relagdo ao
desempenho da organizacdo. Desta forma, este grupo acredita que os profissionais
sem a formacg&o sejam mais interessantes para a empresa em termos de resultado,
portanto ndo contratariam egressos do curso de Administracdo de Empresas com
habilitacdo em Comércio Exterior.

Os respondentes do segundo grupo que afirmam ndo haver vantagens em se
contratar profissionais com habilitacdo em Comércio Exterior possuem graduacao

nos seguintes cursos: Engenharia, Direito, Ciéncias Contabeis, entre outros.

Constatamos que as empresas do cluster 1 possuem um numero maior de
profissionais com formacdo em Administracdo de Empresas com habilitagcdo em
Comeércio Exterior trabalhando na area. Isto € compativel com o perfil deste cluster,
pois eles acreditam que ha vantagens em se contratar profissionais com este tipo de
formacéo e, portanto, preferem contratar egressos do curso de Administracdo de
Empresas com habilitagio em Comércio Exterior para trabalharem no setor de
Comércio Exterior da empresa.

Quanto aos reflexos que se obtém nos resultados das exportagdes de empresas que
utilizam profissionais egressos do curso de Administracdo de Empresas com
habilitacdo em Comércio Exterior, constatamos que as empresas que tendem a
concordar que ha vantagens em se contratar profissionais com habilitacdo em
Comércio Exterior faturam entre US$ 1 e 50 milhfes. J& as empresas que
concordam plenamente que ha vantagens em se contratar este tipo de profissional

possui faturamento total acima de US$ 50 milhdes.

Averiguamos também que a metade das empresas que concordam que outros
profissionais ndo formados em Administragdo de Empresas com habilitacdo em
Comércio Exterior sdo mais interessantes para a equipe em termos de resultado
possui percentual de participagdo de mercado com as exportagdes superior a 15%.
Entre as empresas que discordam desta questdo, constatamos que a metade das

empresas possui percentual de participacdo de mercado inferior a 3%.
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Desta forma, constatamos que a maioria das empresas pesquisadas possuem
profissionais com habilitacdo em Comeércio Exterior trabalhando na area. Além disso,

boa parte destes profissionais trabalham na area ha pelo menos 3 anos.

Ainda observamos no mercado empresas que guerem entrar no comeércio exterior
pelo simples fato de estarem com dificuldades de colocar seus produtos ou servigos
no mercado interno. Geralmente isso acontece por problema de prego. Essas
empresas conseguem efetuar suas vendas ao exterior através de uma Trading
Company ou diretamente, mas, quando ocorre uma reagao positiva de venda no
mercado interno, acabam abandonando seus clientes no exterior e por

consequéncia, causam uma péssima imagem para o Brasil.

Apesar de terem sido criados no pais programas para 0 pequeno exportador
programas, como por exemplo o Exporta Facil da Empresa Brasileira de Correios,
que tem por objetivo facilitar a exportacdo de produtos em um regime simplificado
com valor maximo de US$20 mil em mercadorias e com peso de até 30 quilos, sem
muita burocracia, com redugdo de custos relativos ao desembaraco aduaneiro,
observamos que as empresas, principalmente as de pequeno porte, tém receio de
entrar no Comércio Exterior, seja pela falta de estrutura interna em seus processos
de manufatura, seja pelo desconhecimento das burocracias do comércio exterior e
até mesmo pelo desconhecimento das facilidades que o governo vem criando como

a que acabamos de descrever acima.

Existe excecdo para as empresas multinacionais que ja se encontram com estrutura
tanto produtiva, como na area do comércio exterior e exportam parte da sua

producéo para clientes no exterior ou mesmo para sua matriz.

Outro ponto observado foi a necessidade, dependendo da area em que o
profissional ira atuar, de se falar fluentemente pelo menos um idioma, de preferéncia
o inglés. Os profissionais ainda possuem dificuldades em se expressar e conseguir
levar adiante uma negociacédo que dependa fundamentalmente da fluéncia do inglés

e em deter uma cultura abrangente, ou seja, conhecer os costumes dos povos.

Apesar do profissional da area de Comeércio Exterior saber da necessidade de
agucar sua capacidade de compreender, respeitar e conectar-se com as diferencas
culturais e de perceber os fatos da vida, sdo poucos aqueles que vao buscar no

exterior o conhecimento cobrado no dia-a-dia do trabalho.
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Concluimos que esses profissionais deveriam ficar meses e meses convivendo com
pessoas diferentes, com outros habitos e alimentacdo, adaptando-se a novas
realidades e culturas e expondo-se assim internacionalmente, abrindo seu espectro

mental.

Falar bem o inglés e/ou o espanhol, adquirir intimidade com as novas tecnologias
independentemente da idade que se tenha, ter familiaridade com a informética séo
requisitos obrigatorios para que o profissional com habilitagdo em comeércio exterior

seja bem sucedido na sua carreira.

Apesar de haverem poucos profissionais que possuam soélidos conhecimentos sobre
incentivos fiscais e legislagdo tributaria, ndo s6 no Brasil, mas também em outros
paises que venham iniciar negociacdes, percebemos que esses conhecimentos

fazem a diferenca entre o sucesso e o fracasso na vida do profissional.

Em nossa opinido, o profissional com habilitacdo em Comércio Exterior deveria
tracar estratégias que levassem a conquista de novos mercados para os produtos
nacionais e ajudassem o pais a obter vantagens (exemplo: precos competitivos). Ao
mesmo tempo, o profissional deveria ser o responsavel por identificar as caréncias
internas e pesquisar no mercado externo os melhores precos para introduzir no
mercado interno itens que 0 pais tem caréncia ou que muitas vezes necessita de

concorréncia.

Atualmente o que se vé no mercado de trabalho para o profissional com formagéo
no curso de Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior é
que ele estd sendo absorvido por empresas prestadoras de servico que
desempenham o trabalho muitas vezes sem a necessidade de um profissional com

formacao em nivel superior e, consequentemente, oferecem baixa remuneracao.
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6.1 Contribuicdo e utilidade da pesquisa

Todo ano, jovens brasileiros de deparam com a dificil escolha de uma carreira ao se
inscreverem em um vestibular. O que poucos sabem, no entanto, € que muitos
provavelmente trabalhardo em uma area que pouco ou nada tem a ver com 0 Curso
escolhido.

O curso de administracdo de empresas com habilitacdo em comércio exterior foi
alterado pelo MEC no ano de 2005 e as Instituicdes de Ensino Superior ja estdo
formatando cursos técnicos, normalmente com duragcdo de dois anos, para suprir o
mercado de trabalho com este tipo profissional.

Com esta pesquisa, espera-se contribuir para que os profissionais e/ou alunos que
pretendem iniciar sua carreira na area de Comércio Exterior tenham uma fonte de
informacdo sobre o que esta acontecendo no mercado de trabalho para este
profissional na regido do Grande ABC. Esta pesquisa mostra que ha empresas
interessadas em contratar este tipo de profissional, pois acreditam que ele rendera
bons resultados a companhia, porém, ha empresas que embora considerem
importante ter este tipo de profissional, nem sempre déo preferéncia para 0 mesmo

no momento da contratacéo.

6.2 Sugestédo para futuras pesquisas

Pesquisar junto ao mercado de trabalho quais as habilidades e as competéncias
consideradas mais importantes no momento da contratacdo do profissional que vai

atuar em cada area especifica.

Pesquisar sobre o0s egressos dos cursos com habilitacdo que ainda estao
disponiveis nas Instituicbes de Ensino Superior para saber como o mercado de

trabalho esta absorvendo estes profissionais.

Estas informacdes poderdo também dar subsidios para as Instituicbes de Ensino
Superior para que possam reformular seus curriculos de forma a atender mais

plenamente as exigéncias do mercado de trabalho.
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APENDICE

Apéndice 1 - E-mail enviado para as empresas solicitando respost a ao
formulario.

Sé&o Paulo, 2 de julho de 2006.

Para: e-mail da pessoa (empresa) / endere¢co completo / visita pessoal

De: Helio Giocondo Piazzi Filho

Assunto: O mercado de trabalho para o profissional egresso do curso de
Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior da regido do
Grande ABC

Prezado (a) Senhor (a),

Estou me dirigindo a esta conceituada empresa a fim de solicitar sua colaboragéao
para uma pesquisa que estou desenvolvendo sobre “o mercado de trabalho para o
profissional egresso do curso de Administracdo de Empresas com habilitacdo em
Comeércio Exterior da regido do Grande ABC”. Esta pesquisa esta sendo
desenvolvida por mim, Helio Giocondo Piazzi Filho, sob a orientacdo do Prof. Dr.
Eduardo de Camargo Oliva, para o programa de pés-graduacdo da Universidade
Municipal de Ensino Superior de Sdo Caetano do Sul.

Meu objetivo principal é investigar se muitos dos profissionais egressos do curso de
Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior da regidao do
Grande ABC atuam ou n&o na area de Comeércio Exterior.

Sua colaboracdo é de fundamental importancia. Lembrando que todas as
informagdes que vierem a ser fornecidas serdo mantidas em extrema
confidencialidade durante todo o trabalho.

Agradeco antecipadamente pela atencdo e comprometo-me a enviar-lhes os
resultados da pesquisa.

Atenciosamente,
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Apéndice 2 - Instrumento de Pesquisa

Universidade Municipal de Sdo Caetano do Sul — IMES
Programa de Mestrado em Administracéo

Pesquisa sobre o mercado de trabalho para os profissionais egressos do curso de
Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior na regido do
Grande ABC.
Formulario / Roteiro n®
Orientacbes ao entrevistador:

- Apresentar o tema e 0s objetivos da pesquisa,;

As questdes deverdo ser apresentadas ao responsavel pela area do Comércio
Exterior e ao responsavel pela area de Recursos Humanos das empresas;

Nome da empresa:

Bloco 1: Empresa e area do comércio exterior:
1 — Qual o0 nimero total de funCiONArios da EMPreSa?........cccccvvviiiiiiiiiieieeeeeeee e
2 — Qual foi o faturamento total da empresa em 2005?

( )US$1a10 milhdes ( ) US$ 10 a 50 milhdes
( ) acima de US$ 50 milhges. ( JUSS..cooiieiee

3 — Qual foi o faturamento de exportacdo no ano de 2005?

( )US$ 1 a10 milhdes () US$ 10 a 50 milhdes
( ) acima de US$ 50 milhdes. (YUSS...coovie
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4 — Qual é o seu percentual de participacdo no mercado com as exportacdes?

Bloco 2: Caracteristicas dos profissionais de Comér cio Exterior

Responsavel pela Area do Comércio Exterior:

5 — Quantas pessoas trabalham na area de Comeércio Exterior?

6 — Quantas pessoas na area de Comercio Exterior possuem formacgéo com nivel
510 01 [ PP

7 — Quantas pessoas possuem formacdo em Administracdo de Empresas com
habilitacdo em Comércio Exterior trabalhando na area?

8 — H& vantagens em se contratar profissionais com habilitacdo em Comércio
Exterior.

( ) Discordo totalmente ( ) Discordo ( ) Nem discordo, nem concordo ( ) concordo
( ) concordo totalmente

9 — Verifica-se alteracfes antes e ap0s a contratacéo de profissionais com
habilitacdo em Comércio Exterior no desempenho da empresa.

( ) Discordo totalmente ( ) Discordo ( ) Nem discordo, nem concordo ( ) concordo
( ) concordo totalmente

10 — No momento da contratacdo, ha vantagens em se contratar profissionais
formados em Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior.

( ) Discordo totalmente ( ) Discordo ( ) Nem discordo, nem concordo ( ) concordo
( ) concordo totalmente

11 — Outros profissionais, que ndo os formados em Administracdo de Empresas com
habilitacdo em Comércio Exterior, sdo mais interessantes para a empresa em
termos de resultado.

( ) Discordo totalmente ( ) Discordo ( ) Nem discordo, nem concordo ( ) concordo
( ) concordo totalmente

12 — O profissional com habilitacdo em Comércio Exterior € fundamental para o
desempenho da organizacéo.

( ) Discordo totalmente ( ) Discordo ( ) Nem discordo, nem concordo ( ) concordo
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( ) concordo totalmente

13 — Quantas pessoas possuem formacao superior em outras areas, com curso de
especializacdo em Comércio Exterior, que trabalham na area?

16 — Qual o tempo médio de formacado que tem os profissionais egressos do curso
de administracado de empresas com habilitacdo em comércio exterior trabalhando na
area?

()6meses ( )1ano( )2anos( )3 anos ( )acimade5 anos

17 — Profissionais com formacdo em Comeércio Exterior possuem desempenho
melhor do que o do profissional ndo formado em Comércio Exterior.

( ) Discordo totalmente ( ) Discordo ( ) Nem discordo, nem concordo ( ) concordo
( ) concordo totalmente

Bloco 3: Responsavel pela Area de Recursos Humanos:

18 - Existe preferéncia em se contratar egressos do curso de Administracao de
Empresas com habilitacdo em Comércio Exterior para trabalharem no setor de
Comércio Exterior desta empresa.

( ) Discordo totalmente ( ) Discordo ( ) Nem discordo, nem concordo ( ) concordo
( ) concordo totalmente

19 - Estagiario € a melhor opcéo para se ter atuando no setor de Comércio Exterior
da empresa.

( ) Discordo totalmente ( ) Discordo ( ) Nem discordo, nem concordo ( ) concordo
( ) concordo totalmente

20 — Existem profissionais com formacdo em Administracdo de Empresas com
habilitacdo em Comércio Exterior atuando em outras areas da empresa?

()Nao () Sim—(Sesim, quantosS? ..........ccceeeeeeeerrenn. )
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21 — Poucas ofertas de vaga na area de Comeércio Exterior levam os profissionais
com formacao em Administracdo de Empresas com habilitacdo em Comércio
Exterior a se empregarem em outras areas.

( ) Discordo totalmente ( ) Discordo ( ) Nem discordo, nem concordo ( ) concordo
( ) concordo totalmente



